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Resumen
El siguiente trabajo de grado consiste en la realización de un diagnóstico integral para
evaluar la situación actual de la empresa „Laboratorio Tecnonatura S.A.S.‟ ubicada en la ciudad
de Bogotá, la cual no posee un plan estratégico bien definido afectando su crecimiento en el
sector.
Se hace un análisis con la información recopilada, para luego elaborar un plan de
mejoramiento. Esto ofrecerá una visión a la empresa con objetivos, estrategias e indicadores de
gestión que buscan mejorar su competitividad en el mercado y sus resultados financieros. Así
mismo, se recomiendan una administración corporativa y un protocolo de familia, bajo el marco
de teorías sobre empresas familiares, administración y conceptos sobre direccionamiento
estratégico.
Palabras Clave: Diagnostico, Direccionamiento estratégico, Empresa familiar, Plan de mejora.
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Abstract
The following degree work consists of a full diagnosis to assess the current situation of
„Laboratorio Tecnonatura S.A.S.‟ located in the city of Bogotá, which does not have a welldefined strategic plan that is affecting its growth in its market place.
An analysis is made with the information that has been compiled in order to elaborate an
improvement plan. This will offer an oversight of the company with objectives, strategies and
management indicators which will enhance its performance and financial results. A corporate
authority and a family protocol are suggested under the framework of small companies‟ admin
and strategic addressing concepts.
Key words: Diagnostics, strategic addressing, family business, improvement planning.
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Introducción

En Colombia las empresas de familia tienen un alto porcentaje de participación en total
de la industria del país, sin embargo, son preocupantes las cifras que indican que cerca al 80% de
las nuevas empresas mueren en el primer año y solo el 7% sobrevive hasta la tercera generación,
lo cual indica un porcentaje bajo de sobrevivencia en el mercado, atribuyendo las causas del
fracaso a factores relacionados con una mala administración, mal manejo financiero, problemas
fiscales, de comercialización, entre otros.

Este fenómeno ha obligado a las empresas familiares a tener que responder de una
manera más eficiente y eficaz en sus procesos organizacionales y productivos con el fin de evitar
sobrecostos, buscando siempre el mayor nivel de rentabilidad y la mejor calidad en los productos
y servicios para satisfacer las necesidades de los clientes; Por tal razón es necesario que tengan
un pensamiento estratégico que les permita desarrollarse y crecer de la mano de los cambios en
el mercado global.

Es allí en donde la planeación estratégica de una organización, juega un papel
fundamental, ya que le permite a esta anticiparse a las situaciones que podrían llegar a afectarla,
ya sea positiva o negativamente y por lo tanto busca integrar conceptos como objetivos
estratégicos, estrategias, medición de indicadores de gestión, para poder actuar de forma correcta
ante cualquier escenario, eligiendo o implementando buenas alternativas que conlleven a
optimizar para el mañana las tendencias de hoy.
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De acuerdo a lo anterior, en este proyecto se realizara un diagnóstico empresarial de tal
manera que con la información recopilada se realice una propuesta de Mejora para Laboratorio
Tecnonatura S.A.S, que permita incrementar la eficiencia y productividad de la organización.
El desarrollo de la investigación está compuesto por cinco capítulos cuyo contenido se
distribuye de la siguiente manera:
En el primer capítulo se hace una descripción de los elementos teóricos que servirán para
la elaboración del diagnóstico.
El segundo capítulo define los objetivos generales y específicos, el tipo de investigación y
justificación del estudio desarrollado.
El tercer capítulo habla del diseño metodológico utilizado, sus fuentes primarias y
secundarias, así mismo como el procesamiento de la información recopilada.
El cuarto capítulo conforma el eje central de esta investigación, contiene el diagnóstico
aplicado en la empresa y el análisis de los resultados obtenidos.
El quinto capítulo describe el plan de mejoramiento propuesto para Laboratorio
Tecnonatura .S.A.S
Por último se presentan las conclusiones y recomendaciones a seguir.
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1. Marco De La Investigación
1.1 Antecedentes
Laboratorio Tecnonatura SAS nace en octubre del año 2010 en Bogotá, como una
distribuidora de productos naturistas y cosméticos faciales, siguiendo las directrices de Ivonne
Patricia Artunduaga Parra y Francisco Martínez, socios fundadores, quienes combinan sus
conocimientos administrativos con la medicina natural y alternativa. Comenzando así un
próspero negocio que con el pasar de estos años y con el aumento en el volumen de su actividad
va requiriendo de la participación activa de más personas.
Hasta este momento parecería que todo ha sido positivo para Laboratorio Tecnonatura y
para sus dueños, pero al interior de la organización se puede apreciar que no cuenta con una
estructura administrativa bien definida, procesos específicos en cada área, ni funciones,
sumándole que no se han utilizado indicadores contundentes sobre rentabilidad, crecimiento,
participación del mercado, etc. Los directivos tan solo han recurrido a una serie de análisis poco
profundos y muy subjetivos de los resultados operacionales, que no les han permitido formar un
marco claro en donde evalúen las causas que han llevado a que la empresa no pueda alcanzar sus
niveles de rendimientos deseados, pero que claramente apuntan a que el problema no radica
solamente en el comportamiento del mercado si no, también en la estructura con la que están
organizadas las operaciones de la empresa.
Es claro entonces que un aspecto básico de la gerencia estratégica radica en la necesidad
de poder contar con información fidedigna y relevante que permita tomar decisiones a corto y
largo plazo. Por esta razón es que se hace sumamente notable el llevar a cabo este estudio ya que
en esta empresa sus directivas no se han preocupado por estar al día en la nuevas tendencias del
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managment y simplemente han continuado utilizando unos modelos de administración empírica
que no son las más convenientes en los tiempos actuales.
1.2 Planteamiento
Laboratorio Tecnonatura S.A.S es una micro empresa de origen familiar que cuenta con 4
años en el mercado bogotano de los productos naturistas y cosméticos de consumo y uso
humano.
Esta empresa ha sido el sustento familiar durante estos años, convirtiéndose en el legado
económico más importante que puede heredar la siguiente generación de la familia.
Durante todo este tiempo, el crecimiento tanto interno como externo de la empresa ha
sido lento, debido a la fuerte creencia por parte de sus dueños y fundadores de querer mantener el
negocio dentro de un rango en el cual puedan desempeñar sus labores de manera controlada y sin
tener que recurrir a la contratación de más personal ni a buscar apalancamiento a través de
terceros.
Esta política aunque respetable ha mantenido a Tecnonatura en el mercado y sus resultados
económicos han sido sostenibles aunque no los esperados. De igual manera, gracias a las
decisiones tomadas se ha perdido participación en el sector frente a la competencia, debido a que
la falta de una estructura administrativa aplicada a cada una de las áreas que integran la
organización ha conllevado a generar una barrera que evidencia los siguientes problemas:


Las actividades de la organización, son desempeñadas en un 50% por su gerente,
causando la poca delegación y la falta de desarrollo institucional.



La empresa tiene capital sin explotar.
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 La planeación estratégica no está bien definida, es decir, aunque cuentan con misión,
visión y objetivos, estos no están puestos en marcha dentro de su cadena productiva, lo
que genera una desviación en el enfoque utilizado para alcanzar las metas propuestas por
la organización.
 No cuenta con organismos de gobierno corporativo ni protocolo de familia.
Las evidencias anteriores apuntan hacia un hecho ineludible de la misma dinámica de los
negocios, que argumenta que la competencia gira en torno a las capacidades centrales que
desarrollan las empresas para generar ganancias. Es necesario que estas decidan su rumbo
estratégico según las condiciones propias de la industria y de la organización; Pero para que
perduren a través del tiempo y crezcan se necesita de una visión que comprometa a toda la
organización y apunte hacia un horizonte deseado, que debe ser alcanzable, realizable y
coherente con la realidad de la empresa.
Es por esto que este trabajo de investigación apunta a reconocer cual es la verdadera
necesidad estructural que requiere Tecnonatura para estar en capacidad de afrontar la
competencia y que cada día gane más mercado; conociendo que este tipo de problemas son los
más comunes en la mayoría de las empresas familiares, las cuales representan el 70% de la
industria en Colombia y aportan entre el 45% y 70% del Producto Interno Bruto PIB
(Superintendencia de Sociedades, 2005). Por este motivo se quiere analizar e identificar los
problemas la organización con el fin de lograr un mejoramiento continuo, que la lleve a ser
ejemplo y trascienda a través del tiempo más allá de la expectativa de sus fundadores.
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Al observar este entorno, no se propone un negocio nuevo, sino diseñar soluciones a los
problemas existentes de la empresa y de esta forma lograr que llegue al objetivo de cualquier
empresa con ánimo de lucro.
La empresa debe utilizar de buena forma sus recursos en el desarrollo de su negocio
principal, estableciendo una estructura organizacional adecuada para realizar su actividad
comercial y así poder desplegar todos los departamentos

necesarios para su buen

funcionamiento.
1.3 Formulación
Este proyecto busca responder a la pregunta:
¿Qué factores internos y externos han afectado el desarrollo empresarial en Laboratorio
Tecnonatura S.A.S?
1.4 Justificación
El desarrollo de este trabajo y su posible implementación representa la aplicación de un
cumulo de conocimientos adquiridos en el transcurso de la carrera en el programa de
Administración de empresas basándose en el enfoque filosófico de la Universidad de La Salle, el
cual está orientado hacia el bienestar social, al fortalecimiento de la capacidad de
emprendimiento y a el desarrollo de empresas de familia así mismo la integración de las áreas
del conocimiento pertinentes para generar mejoras en los procesos asociados a Laboratorio
Tecnonatura.
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Así mismo que la sociedad pueda contar con una empresa capaz de satisfacer sus
necesidades y crear el escenario que genere condiciones de bienestar para todos los
consumidores siendo una empresa competitiva.
Para la universidad la realización de este trabajo de grado evidencia el compromiso que
tiene la institución con el progreso y el desarrollo de la sociedad, al formar profesionales
integrales capaces de generar soluciones que hagan más viable la interrelación entre relaciones
productivas y la sociedad, razón que justifica la realización de este trabajo.
También tiene como finalidad la participación de las integrantes de este trabajo, donde
una de ellas es familiar y miembro activo de la organización con conocimiento total de la misma,
y la segunda integrante posee experiencia laboral en el sector de los productos naturales. Como
futuras Profesionales este trabajo generará oportunidades para el desarrollo aplicativo de la
Administración de Empresas como un elemento determinante en los procesos y oportunidades de
mejora.
Por tal motivo es importante llevar a cabo esta investigación dentro de Laboratorio
Tecnonatura, ya que es de gran interés no solo para quienes lo realizan, si no para sus socios y
colaboradores, contando así con un adecuado direccionamiento estratégico, a través de la
implementación de objetivos y estrategias propuestas, obteniendo con ello el mejoramiento de
esta organización, llevándola a obtener más oportunidades dentro del mercado.
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1.4 Objetivos
1.4.1 Objetivo General.
Analizar la situación actual de LABORATORIO TECNONATURA S.A.S como empresa
de familia en el mercado de Bogotá y sus alrededores, con el fin de presentarles a sus socios
herramientas basadas en un direccionamiento estratégico destinadas al mejoramiento de la
compañía.
1.4.2 Objetivos Específicos.
1. Realizar un diagnóstico integral que arroje la información necesaria para la elaboración
de un plan de mejoramiento.
2. Identificar que estrategias son las adecuadas para la empresa, utilizando de la matriz
Space y así establecer en qué cuadrante se encuentra la organización para determinar su
situación real.
3. Analizar el modelo de la toma de decisiones al interior de la empresa y el estilo gerencial
de sus directivas
4. Presentar un plan de mejora que incluya la estructura administrativa y etapas de
implementación para brindar una solución integral que conlleve a Tecnonatura a contar
con un óptimo desarrollo empresarial.
1.5 Hipótesis
 Hipótesis 1: Laboratorio Tecnonatura a través de la realización de un diagnostico podrá
identificar la problemática real que le permitirá incrementar su productividad
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 Hipótesis 2: Si se establecen los organismos gubernamentales corporativos y a su vez el
protocolo familiar, esto permitirá a Laboratorio Tecnonatura tener una clara estructura
organizacional que la llevara a ser más eficiente.
 Hipótesis 3: La implementación del plan de mejoramiento en Laboratorio Tecnonatura
S.A.S permitirá mejorar sustancialmente sus procesos, en las áreas administrativa y
comercial, alcanzando los presupuestos de ventas proyectados y siendo más eficiente.
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2. Marco De Referencia
2.1. Marco Conceptual
Consultoría: Es la aplicación del conocimiento enfocada al medio empresarial público y
privado, ofreciendo servicios de asesoría, auditoria, asistencia técnica, interventoría y veeduría,
contribuyendo en la solución de problemas y buscando el desarrollo de la competitividad y el
alto desempeño de las organizaciones. ( Universidad Autonoma de Bucaramanga)
Diagnostico empresarial: Según el diccionario de la Real Academia Española, el término
diagnóstico procede de la palabra griega “diagnosis”, la cual traducida al castellano viene a ser
lo mismo que “conocimiento”. Ahora si nos centramos en el mundo empresarial, este término
hace referencia a aquellas actividades que se llevan a cabo para poder conocer de primera mano
cuál es la situación de la empresa y sus principales impedimentos para lograr alcanzar sus
objetivos. (Diaz, 2013)
Empresa: Es una unidad económico-social, integrada por elementos humanos, materiales y
técnicos, que tiene el objetivo de obtener utilidades a través de su participación en el mercado de
bienes y servicios. Para esto, hace uso de los factores productivos (trabajo, tierra y capital).
(Definicion.de, 2008)
Empresa de familia: Es una organización en que la política y la dirección están sujetas a una
influencia significativa de una o más unidades familiares a través de la propiedad y en ocasiones
a través de la participación de los miembros de familiares en la gestión. (Corona, 2005)
Estrategia: Es un plan para dirigir un asunto. Una estrategia se compone de una serie
de acciones

planificadas que

ayudan

a tomar

decisiones y

a conseguir

los

mejores
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resultados posibles. Está orientada a alcanzar un objetivo siguiendo una pauta de actuación.
(Significados, 2013)
Mercado: Conjunto de transacciones de procesos o acuerdos de intercambio de bienes o
servicios entre individuos o asociaciones de individuos. El mercado no hace referencia directa
al lucro o a las empresas, sino simplemente al acuerdo mutuo en el marco de las transacciones.
Estas pueden tener como partícipes a individuos, empresas, cooperativas, ONG, entre otros. (El
Mercado Comercio y Competencia Perfecta)
Microempresa: Aquella una unidad económica que tiene activos totales hasta de 500 salarios
mínimos mensuales legales vigentes y menos de 10 empleados. (Según la ley 590 de julio 10 de
2000, modificada por la Ley 905 de 2004.)
Órganos de gobierno corporativo: Se refiere al conjunto de principios y normas que regulan el
diseño, integración y funcionamiento de los órganos de gobierno de la empresa, como son los
tres poderes dentro de una sociedad: los Accionistas, Directorio y Alta Administración (Corona,
2005)
Planeación: Consiste en la formulación del estado futuro deseado para una organización y con
base en éste plantear cursos alternativos de acción, evaluarlos y así definir los mecanismos
adecuados a seguir para alcanzar los objetivos propuestos, además de la determinación de la
asignación de los recursos humanos y físicos necesarios para una eficiente utilización.
(Universidad del Cauca)
Plan de mejoramiento: El Plan de Mejoramiento es el conjunto de elementos de control, que
consolidan las acciones de mejoramiento necesarias para corregir las desviaciones encontradas
en el Sistema de Control Interno y en la gestión de operaciones, que se generan como

25

consecuencia de los procesos de autoevaluación, de evaluación independiente y de
las observaciones formales provenientes de los órganos de control. (Sabaneta, 2014)
Planeación estratégica de la empresa familiar: El consejo de familia asume un papel
fundamental en la planificación de una empresa familiar, consensua elementos como misión,
visión, valores del grupo familiar, aspectos claves en toda la planificación estratégica, este
espacio es el adecuado para analizar y definir con anterioridad que negocios interesarían al clan a
corto y mediano plazo. (Saiz & Gamez, 2014)
Protocolo familiar: Se concibe como el documento a través del cual los integrantes de la familia
titular de la empresa se proponen a encauzar los problemas que puedan afectar a su continuidad.
Con la previsión de cláusulas cuyo alcance se pretende que obliguen a sus sucesores. En esta
línea puede decirse que el protocolo tiene una finalidad tanto el de resolver problemas como el
de evitarlos. (Corona, 2005)
2.2 Marco Histórico
En el año 2010, Ivonne Patricia Artunduaga, profesional en Administración de Empresas
y con una amplia experiencia en el área comercial y mercadeo de productos naturales gracias a
su desempeño en laboratorios farmacéuticos del país, como gerente comercial y gerente de
producto para la línea natural, decide, a partir del año 2009 independizarse y constituir su propia
empresa llamada QLIFE S.A.S con la cual logró lanzar al mercado una línea de productos
naturales, pero la cual es liquidada con la finalidad de asociarse con Francisco Martínez quien
desarrolla software médicos, aplicados a la medicina alternativa, para crear Laboratorio
Tecnonatura S.A.S, y así unificar sus líneas de productos y crear una línea de cosmética facial,
todas orientadas al mejoramiento y cuidado de la salud humana.
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Es allí cuando en octubre de 2010 se realiza la constitución ante cámara de comercio de
Bogotá de Laboratorio Tecnonatura S.A.S, pero es solo hasta mayo de 2011 que realizan el
lanzamiento al mercado de las 2 líneas de productos. A partir de esa fecha hasta la actualidad, la
empresa ha sido manejada en un 80% por la Sra. Ivonne Patricia Artunduaga, ya que Francisco
Martínez vive en Barcelona (España), en donde se mantiene en constante contacto para tomar las
decisiones pertinentes y recibir informes sobre el estado de la compañía, además de las visitas
anuales que realiza al país. (Artunduaga, 2015)
2.3 Marco Teórico
2.3.1 Teoría Empresa de Familia
“La empresa familiar es aquella en la cual las personas de una o más familias ligadas por
vínculos de parentesco poseen la suficiente propiedad accionaria de la empresa, el control de las
decisiones y aplican un modelo de gestión interdependiente con el proceso de sucesión" (Velez,
Holguin, De La Hoz, Duran, & Gutierrez, 2008)
Otra definición propuesta es la siguiente: “Una empresa familiar es aquella cuyos
propietarios son los mismos que la dirigen, es decir, la cultura de la empresa es reflejo de la
cultura de la familia. (Dodero, 2002)

El fin de un negocio es obtener utilidades, o sea valor económico y productividad. La
familia en cambio, tiene por fin la convivencia y por consecuencia el desarrollo y maduración de
sus miembros individual y socialmente. La familia es un bien superior por ello no puede nunca,
en nombre del negocio, romper los lazos familiares, ya que si esto sucede se acaba rompiendo
todo.
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“Cuando la empresa está dirigida y gobernada por una familia, el resultado es que en las
decisiones de carácter empresarial, son los criterios de la familia los que acaban dominando
sobre los criterios empresariales” (Urey, 2008)

En la Tabla 1. Se muestra el comportamiento de las empresas de familia en paralelo a las
que no lo son.

Tabla 1 Superposición de los sistemas de la empresa familiar

SISTEMA FAMILIAR

SISTEMA EMPRESARIAL

Emocional

Va a lo concreto

Enfoque hacia adentro

Enfoque hacia afuera

Poco cambio

Mucho cambio

Aceptación incondicional Aceptación condicional

(Braidot & Soto, 1997)

El sistema familiar es el que surge naturalmente del hombre, en donde recibe los primeros
patrones de socialización. Las normas van surgiendo según la tradición y los valores de cada
familia y los roles desempeñados van de acuerdo al padre o madre, el del hermano o hermana. Al
mismo tiempo cada miembro aporta su propio sistema de personalidad, que se armoniza con los
roles y la cultura de la familia (Abitti & Ocejo, 2004)

En el sistema empresarial se ponen en práctica las normas sociales que fueron inculcadas
en la familia y las normas que rigen la relación con los familiares ya no es la afectividad sino la
rentabilidad. De modo que en la familia pueden coexistir ambos sistemas perfectamente y no
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hacerlo en la empresa y a la inversa. Los vínculos sociales y afectivos, en uno y otro caso
(familia y empresa), son diferentes, con exigencias bien distintas. Tales confusiones, muchas
veces llegan a impedir la distinción entre recursos económicos de la empresa y recursos
familiares. En la empresa familiar estos dos sistemas provocando diferencias que generan
conflictos y tensiones.

2.3.1.1 El modelo de los tres círculos
Este modelo trata de explicar la interacción que se presenta en una empresa familiar
ilustrando la relación entre tres círculos de influencia: propiedad, familia y negocio. (Figura 1.)
Además de los objetivos, roles y actividades que cada uno ejerce en la organización. (Tabla 2.)

Dentro de la empresa familiar coexisten tres grupos de personas, cada una con su propio
sistema cultural, social y de personalidad. Además, las relaciones entre esos grupos cambian con
el paso del tiempo. Con éste varían las edades de las personas, sus necesidades y circunstancias.
Gersik, Davis, Me Collom, Hampton y Lansberg (1997), ampliaron el modelo de los tres círculos
desarrollando sus características y las interacciones que existen entre ellos, como se puede
observar en la Tabla No. 3. Así se encuentran siete roles que ocupan la estructura del sistema de
las empresas familiares y los intereses propios de cada rol.
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Tabla 2. Objetivos, actividades críticas y órganos de gobierno del modelo de los tres círculos
OBJETIVOS

ACTIVIDADES CRITICAS

FAMILIA

Mantenimiento de la
armonía familiar.
Desarrollo personal
de sus miembros

Definición de la misión y del
protocolo familiar
Diseño y gestión eficaz de los
órganos de gobierno familiares.
Gestión de los conflictos
familiares.

PROPIEDAD

Mantenimiento de la
armonía accionaria.
Gestión del
patrimonio familiar
con el fin de
mantenerlo y
aumentarlo.
Mejora de la
rentabilidad y la
posición competitiva
Máxima eficacia
Mejora del clima
organizacional
Continuo desarrollo
organizacional

Definición del plan estratégico
de la empresa.
Diseño y gestión eficaz de los
órganos de gobierno accionaria.
Selección de los miembros del
consejo de administración.
Gestión de los conflictos entre
accionistas.
Selección del sucesor

Asamblea de accionistas.
Consejo de
administración.
Consejo financiero y de
inversiones

Diseño de la estructura
organizacional.
Gestión del cambio e
innovación.
Establecimiento de la política
de recursos humanos

Comité de dirección.
Otros comités
funcionales.

NEGOCIO

(Amat, 2000)

Figura 1. Modelo de los tres círculos

(Taguiri & Davis, 1981)

ORGANOS DE
GOBIERNO
Foro familiar
Consejo de familia.
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Tabla 3. Grupos de interés en la empresa familiar

ROL QUE DESEMPEÑA
Miembros de familia
Accionistas no familiares
Empleados no familiares
Familiares que trabajan en la empresa
familiar
Socios no familiares que trabajan en la
empresa familiar
Familiares que son accionistas
Directivo, familiar y accionista

INTERESES PROPIOS DEL ROL
Medios económicos para sobrevivir
Retorno sobre la inversión, dividendos
Estabilidad laboral, compromiso con la
cultura de la familia propietaria
Estabilidad laboral y económica, mayores
responsabilidades y autonomía
Dividendos, esfuerzo por ejercer poder,
estabilidad laboral
Similar a las intereses 1 y 2
Todos los puntos anteriores.

(Dodero, 2002)

Conforme transcurre el tiempo y la empresa va evolucionando, aparecen nuevos
participantes (parientes, hijos, sobrinos, etc.), que a su vez van cambiando de posición en los
círculos y con ello modifican también sus expectativas, intereses y objetivos. Como estos
cambios suelen producirse, habrá que estar preparados para cuando se produzcan. La armonía
familiar o la prevención de la emergencia de tensiones y crisis están muy relacionadas con la
comprensión de los intereses de los diferentes grupos y su inclusión tanto en el protocolo como
su comprensión en las interacciones familiares.

Para comprender la cultura de la empresa familiar es necesario conocer los valores que
prevalecen en la familia propietaria, ya que estos, ejercen una fuerte influencia sobre la empresa;
además son los que explican o dan sentido al comportamiento y las decisiones de los familiares
en sus empresas.
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2.3.1.1.1 Desarrollo de las etapas del modelo de los tres círculos.
El modelo de los tres círculos, es una excelente herramienta para entender la dinámica de
cualquier empresa familiar en un momento determinado de su historia. Sin embargo, algunos de
los dilemas más importantes que enfrentan las empresas familiares tienen que ver con el paso del
tiempo ya que a través de las generaciones se van sucediendo cambios lentos pero constantes
dentro de las tres áreas ya mencionadas. Es fundamental analizar con detenimiento los periodos
de cambio que existen entre las tres etapas porque son los más críticos y desafiantes para
el desarrollo de las empresas familiares. Las transiciones son oportunidades para reconsiderar el
rumbo del negocio y plantear un cambio fundamental. A su vez, los periodos estables,
correspondientes a la mitad de una etapa, cuando la empresa está comprometida con una
determinada estructura o propiedad o cierto diseño organizacional, constituyen una gran
oportunidad para el crecimiento. Las tareas de los periodos de transición son exploratorias y
estratégicas; las de los periodos de estabilidad, operativas y tácticas.

Figura 2. Modelo de desarrollo empresas de familia

(Gersick, Hampton, Lansberg, & Davis, 1997)
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2.3.2 Matriz Space

La matriz SPACE (POSICIÓN ESTRATÉGICA Y EVALUACIÓN DE LA ACCIÓN)
fue diseñada por Allan Rowe, R. Mason y K. Dickel; tiene como objetivo determinar cuáles son
las estrategias más adecuadas para una organización una vez definidas sus posiciones
estratégicas interna y externa. Dentro de cada posición se establecieron dos grupos y en cada uno
determinaron indicadores, los cuales fueron evaluados en una escala de uno (1) a seis (6)
Según (Vidal Arizabaleta, 2004) “La matriz Space es una herramienta que puede ayudar a
estudiar la adecuación de la estrategia de una organización, Su marco de cuatro cuadrantes indica
si es una estrategia Agresiva, Conservadora, Defensiva O competitiva”
Cuadrante Agresivo:
Una organización está en una posición excelente para usar sus fortalezas internas con el fin de 1.
Aprovechar las oportunidades externas, 2. Superar las debilidades, 3. Evitar las amenazas. La
penetración y el desarrollo de mercado, el desarrollo de productos, la integración hacia atrás,
directa y horizontal, la diversificación de conglomerados, la diversificación concéntrica, la
diversificación horizontal, o una combinación son viables.
Cuadrante Conservador:
Implicaría mantenerse cerca de las competencias básicas de la empresa y evitar riesgos
excesivos. Estrategias: penetración y desarrollo de mercado, el desarrollo de productos y la
diversificación concéntrica
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Cuadrante Defensivo:
Sugiere que la empresa debería enfocarse en la rectificación de debilidades internas y en evitar
amenazas externas. Estrategias: Reducción, desinversión, liquidación y diversificación
concéntrica
Cuadrante Competitivo:
Integración hacia atrás, directa y horizontal, la penetración y el desarrollo de mercado, el
desarrollo de producto y las empresas conjuntas ponderado total de la organización.
Los ejes de la matriz representan:
 Dos dimensiones internas: Fuerza financiera – Ventaja competitiva
 Dos dimensiones Externas: Estabilidad del ambiente – Fuerza de la industria.
Tabla 4. Posiciones Matriz Space

POSICIÓN ESTRATÉGICA INTERNA
FF
Tasa de retorno de la inversión
Apalancamiento
Liquidez
Capital de trabajo
Flujo de caja
Riesgo que implica el negocio
VC
Participación en el mercado
Calidad del producto
Ciclo de vida del producto
Lealtad del consumidor
Utilización de la capacidad de competencia
Control sobre proveedores y distribuidores
(Vidal Arizabaleta, 2004)

POSICIÓN ESTRATÉGICA EXTERNA
FI
Potencial de crecimiento
Potencial de utilidades
Conocimientos tecnológicos
Utilización de recursos
Facilidad de entrada al mercado
FA
Cambios tecnológicos
Inflación
Variación de la demanda
Rango de precios del producto
Barrera para entrar al mercado
Presión competitiva
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Figura 3. Estrategias Matriz Space

(Vidal Arizabaleta, 2004)

2.3.3 Modelo de toma de decisiones
Modelo racional
El modelo racional de toma de decisiones se basa en varias supociones, que incluyen el
que la persona que tomara la decision disponga de informacion completa,logre identificar todas
opciones relevantes sin riesgos y elija la opcion con la mayor utlidad.
Figura 4 Toma de decisiones.

(Chiavenato, 2009)
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Estilo de liderazgo
La concepción más antigua de liderazgo (la teoría delos rasgos) busca identificar los
rasgos de personalidad que diferenciaban a las grandes personas de las masas. La historia de la
humanidad ofrece varios ejemplos: Jesucristo, Moisés, Gengis Khan, el huno Atila, Pedro el
Grande, Napoleón, Getulio Vargas, etc. Ellos fueron líderes por cualidades que
los diferenciaron. Ciertos rasgos están relacionados con el éxito personal y una vez identificados,
podrían ser utilizados para seleccionar a los líderes. Rasgos como la inteligencia, la asertividad,
el coraje y la astucia, entre otros, podrían ser la base del comportamiento característico de los
líderes. (Chiavenato, 2009)
Tabla 5 Rasgos de liderazgo tradicional y contemporáneo.

(Chiavenato, 2009)
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3. Diseño Metodológico
Existen varias clases de investigación y métodos de recolección de datos, para este
proyecto tendrá un tipo de estudio exploratorio en un principio, el cual sirvió de punto de partida
para conocer más a fondo el tema y posteriormente continuar con una investigación de tipo
proyectivo, Según (Hurtado, 2008) La investigación proyectiva se ocupa de cómo deberían ser
las cosas para alcanzar unos fines y funcionar adecuadamente, La investigación proyectiva
involucra creación, diseño, elaboración de planes o de proyectos con la que se profundizo en el
tema y se identificaron las características de todas las actividades que se realizan en la empresa
para así comprobar la relación que existe entre ellas. Por último fue de tipo explicativo pues se
pretende interpretar la información para poder comprobar la hipótesis verdadera a través del
método de análisis.
3.1 Fuentes De Información
3.1.1 Las fuentes secundarias.
Son textos basados en las fuentes primarias, e implican generalización, análisis, síntesis,
interpretación o evaluación. Se dividen en dos tipos: Internas y Externas. (Mendes Alvarez,
2005)
Las utilizadas en la empresa fueron:
 Las fuentes internas: Historia, registros de actividades, archivos físicos y electrónicos,
estados financieros.
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 Las fuentes externas: Se recurrió a documentos, revistas y textos especializados en temas
sobre empresas de familia y direccionamiento estratégico, información de páginas web,
revistas especializadas.
3.1.2 Las fuentes primarias
Son la información recolectada por medio de relatos escritos o trasmitidos. Las técnicas
utilizadas para la recolección de la información fueron la observación y la entrevista. (Mendes
Alvarez, 2005)
 Observación: Esta técnica se utilizó en cada uno de los fenómenos presentados en la
empresa; uno de los investigadores tiene contacto directo con la información debido a
su parentesco con uno de los socios y por trabajar en la empresa, de tal manera está
familiarizado con la situación pasada y actual de la empresa.
 Entrevista: Se entrevistó a uno de los propietarios de Laboratorio Tecnonatura, con
esto se buscó conocer información sobre la empresa y la percepción de la situación
del mercado. Esta entrevista se realizó de forma personal en las instalaciones de la
compañía.
3.1.3 Procesamiento de información
La información se recolecto por medio de dos formatos, El primero es el cuestionario
diagnostico (Anexo1) aplicado a la gerente fue elaborado por el tutor del proyecto (Rodriguez
Restrepo, 2012) y el segundo formato de control y de registro en la observación (Anexo2), con
estos formatos se buscó recolectar la información necesaria para la investigación, desde el punto
de vista interno como externo. Para el analisis de este diagnostico se utilizo como herramienta la
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Matriz SPACE, ya que esta es una matriz de posicion estrategica y evaluacion de las acciones
realizadas tanto interna como externamente en una organizacion, Los cuatro factores de esta
matriz son determinantes ya que nos muestran la posicion general en donde se encuentra
Laboratorio Tecnonatura.
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4. Diagnóstico Integral De La Empresa Laboratorio Tecnonatura S.A.S
El diagnóstico empresarial es un proceso analítico que permite conocer la situación real
de la organización en un momento dado para descubrir problemas y áreas de oportunidad, con el
fin de corregir los primeros y aprovechar las segundas.
En él se examinan y mejoran los sistemas y prácticas de la comunicación interna y
externa de una organización en todos sus niveles. Para tal efecto se utiliza una gran diversidad de
herramientas, dependiendo de la profundidad deseada, de las variables que se quieran investigar,
de los recursos disponibles y de los grupos o niveles específicos entre los que se van a aplicar.
Con la información arrojada por el diagnóstico realizado a Tecnonatura se pretende
implementar actividades y planes de mejoramiento para la organización, que conlleve a una
mejor productividad y reconocimiento de la misma. Las fuentes con las se obtuvo la información
de este diagnóstico fue mediante la entrevista realizada a la gerente atreves de un cuestionario
diagnóstico y la observación.
4.1 Entrevista
Se realizó la entrevista a la gerente de Laboratorio Tecnonatura S.A.S, Ivonne Patricia
Artunduaga Parra, de acuerdo al Diagnóstico Empresarial de Pymes Cuestionario de preguntas
(Anexo No.1), en las instalaciones de la empresa en las fechas indicadas según (Anexo No.2).
A continuación se presenta la síntesis que se obtuvo como respuesta a la aplicación de
este cuestionario en cada una de la áreas de Laboratorio Tecnonatura; la información arrojada fue
utilizada como una de las herramientas para la elaboración de este trabajo, cuyo fin es
proporcionar datos necesarios para medir el desempeño y posibles falencias en la organización,
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que permitan proceder a generar acciones preventivas y correctivas para optimizar y mejorar el
desarrollo de la empresa.
Historia
Ivonne Patricia Artunduaga luego de una larga trayectoria y experiencia en el sector
farmacéutico y natural, decide independizarse y crea su negocio de productos naturales para el
año 2.009 llamado Laboratorio Qlife, el cual es liquidado dos años después. Ante este hecho
decide hacer sociedad con Francisco Martínez quien se desempeñaba en el área de medicina
cuántica, así, combinaron sus conocimientos administrativos con la medicina natural, alternativa
y cosmética. Es de esta manera que nace Laboratorio Tecnonatura S.A.S en octubre del 2.011 en
la ciudad de Bogotá.
Inicia sus operaciones comerciales con los siguientes productos:
 Té verde
 Te rojo con flor de Jamaica


Crema para articulaciones



Lubricante vaginal



Spray refrescante para piernas.

Más adelante, en marzo del 2012 realizan el lanzamiento de la línea cosmética facial, las cuales a
la fecha siguen siendo sus únicas líneas de productos.
La empresa se halla ubicada en dos ramas de actividad: Naturista y Cosmética, constituida como
una sociedad anónima simple a través de documento privado Ante la cámara de comercio de
Bogotá con la siguiente información:
NIT: 900.474.989-7
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Matricula: 02155827 de 3 de noviembre de 2011
Ultimo año renovado: 2015
CIIU: 4645
Cumple con todas sus responsabilidades tributarias, tal como lo indica el RUT.
La organización pasó por un tiempo de crisis en el primer semestre del año 2.015, ya que el
nivel de ventas disminuyo considerablemente y algunos de los clientes principales no volvieron a
adquirir los productos, debido a que la competencia tiene una mayor variedad y precios bajos,
Tecnonatura es una empresa de familia, liderada en su totalidad por su Gerente General: Ivonne
Patricia Artunduaga desde el día de su constitución a la fecha, el tipo de administración de la
empresa es por procesos sin ningún tipo de protocolos ni documentación de los mismos.

Entorno
Próximo
El mercado en el que se realizan las operaciones comerciales es nacional ya que se despachan
productos a distribuidores de otras ciudades, su oficina principal se encuentra en la ciudad de
Bogotá. Los laboratorios con mayor participación en el sector son: Natural Freshly, Labfarve, La
Sante vital, Chalver en otros los cuales son los grandes competidores de Tecnonatura.
El sector Naturista y Cosmetológico en Colombia está regulado por el Instituto Nacional de
Vigilancia de Medicamentos y Alimentos INVIMA el cual es un establecimiento público del
orden nacional, creado por la ley 100 de 1.993, es el ente ejecutor de las políticas trazadas por el
Ministerio de Salud a través de actividades de control y seguimiento, el cual garantiza que los
consumidores obtengan productos terminados eficaces, seguros y de buena calidad tanto a nivel
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de alimentos, medicamentos, recursos naturales, homeopáticos, cosméticos e insumos para la
salud.
La participación de Tecnonatura en el mercado ha incrementado ya que además de la línea
natural, se lanzó la línea cosmética, lo cual permitió ampliar su target, no solo a las tiendas
naturistas y distribuidores, si no, spa, salas de belleza, empresas, fondos de empleados, entre
otros.
Lejano
El entorno económico en el mercado de los productos naturales y cosméticos ha presentado
un crecimiento importante dentro de la economía colombiana durante los últimos años, lo que ha
permitido contar con una estabilidad financiera del negocio y grandes oportunidades de
crecimiento, a pesar de la fuerte competencia de productos importados que aún siguen entrando a
nuestro país sin contar con los requerimientos necesarios para poder ser comercializados.
(INVIMA),
Por otra parte, el entorno social es fundamental ya que el cuidado por la salud y el bienestar
físico de las personas son tendencias más marcadas a nivel mundial, generando que estas
busquen productos y servicios que les brinden beneficios para el mejoramiento de su calidad de
vida; esto acompañado de la confianza que los productos naturales cuentan en el mercado, han
sido determinantes para el crecimiento de la empresa.
Proceso Estratégico
Misión
Laboratorio Tecnonatura S.A.S brinda la oportunidad a todas las personas de mantener
una imagen radiante y saludable a través de nuestra gama de productos naturales y cosméticos de
la mano de un excelente grupo de colaboradores.
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Visión
Laboratorio Tecnonatura S.A.S será en el año 2020 sinónimo de bienestar y excelente calidad
de vida, llegando a todo nuestro país con productos que contribuirán al cuidado físico y mental
de la sociedad.
La visión de Laboratorio Tecnonatura es de conocimiento de todo el personal

Valores
 Compromiso
 Dinamismo
 Orientación al cliente
 Emprendimiento
 Liderazgo.

Objetivos
 Brindar satisfacción integral a nuestros clientes
 Desarrollar productos a precios razonables
 Lograr alianzas rentables con nuestros socios comerciales
 Fortalecer relaciones estrechas con nuestros clientes
 Alcanzar la excelencia a través de nuestros productos.
Estos objetivos están direccionados al cumplimiento de la visión ya que están orientados
hacia los clientes y en poder satisfacerlos con productos de calidad; además representan las
directrices en las que se deben basar para el desarrollo de sus labores diarias.
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Planeación
Las personas que intervienen en la creación de los planes son los socios: Ivonne Patricia
Artunduaga y Francisco Martínez. La empresa tiene planeado en un plazo no mayor a un año
extender sus líneas con uno o dos productos, así mismo desea poder independizar la ubicación de
la empresa negocio ya que esta opera en la casa de la propietaria.
Cabe aclarar que no posee en este momento un mecanismo de control para estos planes ya que
todo está ligado a la liquidez con la que cuenta la empresa para poder llevarlos a cabo, ya sea por
los ingresos de la misma o apalancamiento por parte de los socios

Políticas
La forma como se desarrollan las políticas dentro de Tecnonatura son basadas e
implantadas por la gerente basándose en su experiencia laboral en diferentes laboratorios., El
cumplimento de estas políticas se determina de acuerdo a unas normas establecidas y que son
divulgadas a cada una de las personas que intervengan en el proceso.
Las políticas que existen en este momento son:
Política de calidad:
 Brindar a los clientes un producto constante, eficaz y de calidad.
 Seguimiento en todas las áreas de concepción, diseño, producción y distribución del
producto, Entrega a tiempo del producto
 Mantener un canal de preventa y/o Posventa de los productos siempre abierto.
Política Comercial:
 Distribuidores mayoristas descuento del 45% y 5% por pronto pago.
 Tiendas Naturistas: 25% descuento comercial y 5% por pronto pago.
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 Spa, Salas de belleza y Clubes: 30% descuento comercial y 5 % por pronto pago
 Fondos de empleados: Según negociación.
Política de compras y/o proveedores:
 Solicitar como mínimo 3 cotizaciones.
 Todo proveedor debe cumplir con BPM
 La forma de pago según acuerdo máximo a 60 días.
Política de Venta:
 Línea Naturista Tecnonatura maneja un canal de distribución amplio donde encontramos
clientes como: Mayoristas, minoristas y consumidor final.
 Línea Cosmética el nicho de mercado establecido por el Laboratorio son los Centros
estéticos, spa, clubes, salas de belleza y consumidor final.
Procedimientos
La empresa no cuenta con manuales establecidos para los procedimientos. A continuación se
mencionan los que manejan:
 Despacho de pedidos
 Proveedores
 Contabilidad
 Facturación
 Cobro de cartera
Estos procedimientos son vigilados y controlados por la gerente, la cual a su vez cuenta con
el aval de su socio Francisco Martínez.
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En la organización se maneja retroalimentación para el mejoramiento en los procesos,
mensualmente se realiza una reunión con los colaboradores en donde se evalúan los resultados,
se establecen puntos por mejorar y se establecen las posibles soluciones a estas fallas.
Estrategias
El tipo de estrategias que se han utilizado son:


Precio



Promoción

Tecnonatura no ha tenido una reacción pronta ante los cambios a los cuales se ha enfrentado,
en la mayoría de las veces debido a la falta de una planificación y creación de estrategias para
prevenir y contrarrestar estas eventualidades.
Sin embargo, este año se implementaron nuevas estrategias, debido a una crisis por la que
atravesó la empresa. Una de ellas consiste en posicionar los productos en diferentes mercados a
los que había venido trabajando, esto, a través de convenios y alianzas con empresas que
permiten dar a conocer el portafolio de productos a sus funcionarios no solo por medio del fondo
de empleados si no con eventos y jornadas de bienestar que realizan dentro de las
organizaciones. La otra es la realización un análisis de los clientes existentes, en todos los
aspectos: tipo de cliente, cumplimiento de pago, volumen de compra, fidelidad con la empresa,
con el fin de perfilar a cada uno y ubicarlo en un segmento determinado en donde se pueda
establecer y modificar diferentes estrategias para ofrecerles los productos.
La efectividad de las estrategias utilizadas ha sido muy importante ya que las ventas se han
incrementado y se ha logrado una mayor rotación de la línea cosmética la cual era menor a la
línea de productos naturales. Además la forma de pago de este nuevo nicho de mercado es
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puntual y a un plazo máximo de 60 días, ayudando a normalizar la cartera y generando liquidez
para la empresa.

PRODUCTO
Tipos
Los productos que ofrece Tecnonatura van dirigidos a los consumidores que buscan salud y
bienestar dentro de lo natural y cosmético con la mayor eficacia en sus tratamientos.
Línea Natural:
 Té Verde
 Te rojo con flor de Jamaica
 Crema para articulaciones: Coyunflex
 Spray refrescante para piernas: Venaless
 Lubricante vaginal: Lubrifem

Imagen 1. Productos línea Natural

(Laboratorio Tecnonatura S.A.S, 2012)
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Línea cosmética:
 Filtro solar
 Suero sedoso
 Humectante
 Contorno de ojos

Imagen 2. Productos Línea Cosmética Facial.

(Laboratorio Tecnonatura S.A.S, 2012)

Los productos estrella de Tecnonatura son: Te Verde y Te Rojo.
Los productos de rotación media son: Crema para articulaciones: Coyunflex , Spray refrescante
para piernas: Venaless y Lubricante vaginal: Lubrifem
Los productos de baja rotación son: Contorno de ojos, Humectante, Protector solar y Suero
sedoso.
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Calidad
En el desarrollo de su actividad no se ha implementado hasta el momento un sistema de
gestión de calidad, pero cuenta con una política establecida ya mencionada.
Mercado
Los factores locales que afectan el mercado para Tecnonatura son:
 Culturales
 Sociales
 Psicológicos
 Tecnológicos
 Publicitarios
El mercado de la empresa tiende a verse afectado, debido al gran escepticismo que existe con
respecto a la efectividad de los productos naturales y cosméticos nacionales, infortunadamente la
sociedad tiene la percepción que lo importado es mejor.
La forma como se desempeña Tecnonatura frente a los factores locales es de una manera de
desventaja debido a su comportamiento pasivo en la ampliación de las líneas de productos, en la
actualidad existe una gran competencia, los clientes piden día a día variedad y la empresa no
cuenta en algunas oportunidades con el producto para satisfacer el mercado, En la actualidad la
tendencia del mercado es fuerte hacia el consumo de productos naturales y cosméticos, la cual
tiene su origen en el envejecimiento de la población, la necesidad de bienestar en las personas
etc., lo que las incentivan al uso de estos, En respuesta a esta necesidad, se ha evidenciado el
aumento en la oferta de productos naturales y cosméticos para el cuidado personal, en
supermercados, farmacias y salones de belleza de todo el mundo. En este orden de ideas, es un
hecho que el aumento del mercado naturista y cosmético está marcado por una serie de
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tendencias de comportamiento y percepción social. Entre ellas sobresalen la preocupación por el
medio ambiente y el cambio climático, calidad de vida entre otros.

Consumidor
Los cambios en el comportamiento del consumidor han mostrado que, en las últimas décadas
de la industria de cosméticos y productos naturales han aumentado los niveles de crecimiento
como consecuencia entre otros factores: la globalización, la influencia de los medios de
comunicación, una concepción positiva de la salud natural y la belleza. Estos han llevado a que
la salud y la apariencia personal se entiendan como sinónimo de éxito y juventud, unos de los
cambios más importantes en el comportamiento del consumidor en el sector cosmético natural
es:
 Bienestar: Existe un creciente número de personas que desean tener una mejor calidad de
vida, más saludable.
 Juventud: Se ha disparado la tendencia de adquirir productos para verse mejor entre la
población adulta. Un claro ejemplo de esta tendencia es el esfuerzo de muchas mujeres
mayores por verse jóvenes y radiantes, este tipo de consumidores tiene una gran obsesión
por conservar su belleza y salud, sin escatimar en gastos para lograrlo, de allí que las
empresas deben estar muy atentas a captar este nicho.
Para medir la satisfacción de sus clientes, la empresa cuenta con dos mecanismos que son:
 Clientes perdidos: consiste en acudir a los clientes que dejaron de comprar, los ex clientes
quienes conocen aquellos puntos débiles de la empresa o del producto, para esto hay que
buscar en la base de clientes de la empresa y ubicar a los que no realizaron recompra en
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un tiempo razonable, luego se entrevistan para conocer sus razones de alejamiento, esto
permitirá a la compañía determinar sus puntos débiles y saber por qué el cliente se fue.
 Buzón de sugerencias: Tecnonatura ubica un buzón de correo en un lugar del punto de
venta de nuestros clientes con un rótulo que lo identifique y formularios en papel donde
los clientes puedan anotar comentarios, sugerencias y quejas, una desventaja es la baja
tasa de participación que alcanza ya que el cliente tiene que estar muy satisfecho o muy
insatisfecho para que acuda al buzón a dejar su anotación.
Además de contar con los mecanismos ya mencionados, para para la organización es muy
importante recibir una retroalimentación de sus clientes, algunos que conocen a la señora Ivonne
Artunduaga le comentan sus inquietudes y porque no, hacen sugerencias para el mejoramiento o
la adición de un plus para los productos, a veces hasta la creación de productos nuevos.

Distribución
El sistema de distribución que se utiliza es un sistema de distribución convencional
Fabricante

Mayorista

Minorista

Consumidor

La distribución empieza enviando la materia prima a maquilar, terminada la producción, se
envía por una transportadora a clientes mayoristas a las ciudades del país en donde se posee
participación, y algunas veces se hace entrega acá en la ciudad de Bogotá directamente o también
por empresa transportadora local, estando el producto con los clientes mayoristas y minoristas
ellos se encargan de venderlo al consumidor final.
Las estrategias que se manejan con los distribuidores en la organización son:
 Se ofrecen descuentos comerciales especiales.
 Formas de pago con facilidad.
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 Promociones y ofertas especiales.
 Se les proporciona impulsadoras en un día de la semana en sus puntos de venta.
Precio
La empresa determina el precio a los productos de dos métodos:

 Costo: Consiste en identificar y sumar los costos asociados al producto y al resultado se
le agrega el margen de utilidad que se quiere obtener.
 Precio promedio del mercado: Se realiza hallando el precio promedio que existe para el
tipo de producto en el mercado esto se hace visitándolos locales de la competencia o
buscando por internet, y luego se fija un precio en base a dicho promedio.

La organización utiliza algunas estrategias de precios como los son:
 Estrategia de Penetración: Se ofrece el precio del producto más bajo que la
competencia.
 Estrategia de alineamiento: El precio corresponde con el valor promedio del mercado y
con el que los compradores le atribuyen.
El precio de las dos líneas de productos ha sido constante desde su lanzamiento, el incremento
que se ha realizado anualmente es basado en el índice de inflación.

Promoción
La estrategia publicitaria que se ha diseñado es a través de volantes con la información de
los productos entregándose a los mayoristas y minoristas y se realizan eventos en algunos puntos
de venta de los clientes con impulsadoras que ofrecen degustación de los productos.
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La marca Tecnonatura como tal, aún no cuenta con un posicionamiento importante, el
reconocimiento está orientado hacia la gerente Ivonne Artunduaga, debido a su amplia
experiencia en el sector naturista.

Proveedores
Tecnonatura ha venido desarrollándolas siguientes estrategias con los proveedores:

 Estrategia general del negocio: Es importante evaluar los proveedores claves del
negocio y cuáles cuentan con las condiciones del contexto competitivo.
 Investigación de alternativas: Tecno natura sabe que depende de cierto producto o
servicio, por eso investiga otras opciones. no sólo a la competencia de nuestros
proveedores sino otras alternativas de negocio.
 Responsabilidad: Los proveedores de laboratorio Tecno natura deben cumplir con los
máximos estándares de responsabilidad no puede servir como excusa para justificar
un precio mayor.
Laboratorio Tecnonatura no maneja un sistema que clasifique a los proveedores pero si se
estudian a cada uno de ellos, también la materia prima ya que por ser productos para el consumo
humano debe cumplir con ciertas normas porque de no cumplirlas podrían sancionar a la
empresa o porque no cerrar el establecimiento por parte del INVIMA. Este estudio se hace
teniendo en cuenta que el proveedor cuente con registros Sanitarios,

Buenas Prácticas de

Manufactura BPM, Normas ISO, también la organización cuenta normas que son estipuladas por
el estado para la permanencia de los productos en el mercado, los productos naturales o
cosméticos están sujetos a un control de calidad, son responsabilidad del titular o del fabricante,
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en Colombia la normatividad está reglamentada por el Ministerio de protección social y el
cumplimiento es vigilado por el instituto nacional de vigilancia de medicamentos y alimentos
INVIMA, estas normas sanitarias están listadas de acuerdo al producto ,tipo de norma, decreto,
ley o resolución y año de creación de la misma.

Organización
Manejo de capital y expectativas
La estructura de capital de la empresa está compuesta 100% por aportes de los socios;
Distribuido 50% Ivonne Patricia Artunduaga y 50% Francisco Martínez.
En la actualidad tiene la necesidad de adicción de capital de trabajo, ya que los proyectos por
realizar lo requieren y los ingresos por ventas no dan la liquidez suficiente para la puesta en
marcha.
A corto plazo se pretende hacer el lanzamiento de dos productos de la línea cosmética y a
mediano plazo comprar una oficina con bodega.
El modo de financiación de Tecnonatura es gracias a la operación de la empresa que genera
los ingresos suficientes para ser auto sostenible y cumplir con todas las obligaciones tanto
financieras, proveedores y fiscales.
Para esto la empresa La empresa cuenta en la actualidad con convenios comerciales con la
cooperativa de empleados de La Casa Editorial de El Tiempo COTIEMPO y Las Fuerzas
Militares FFMM.

Organización y Contexto
El nivel socio económico donde se encuentran los clientes de Tecnonatura es:
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 Medio- Bajo
 Medio
 Medio- Alto

Estructura Organizacional
La departamentalización en Tecnonatura es funcional, existe la gerencia comercial y la
gerencia administrativa y financiera.
La estructura organizacional es el resultado del número de cargos dentro de la
organización, ya que la distribución que posee la empresa está dada por sus dos principales áreas
y el número de funcionarios que la conforman, Los niveles Jerárquicos establecidos en
Tecnonatura son:


Nivel directivo



Nivel ejecutivo



Nivel auxiliar o de apoyo



Nivel operativo

Así mismo los mecanismos de delegación existentes están atados a las funciones de cada
uno de los cargos, siempre bajo la supervisión de la gerente, el grado de centralización global es
alto es aproximadamente de un 90%, En laboratorio Tecnonatura no existe conflicto personal, ya
que existe un buen ambiente de trabajo entre los funcionarios y la gerente, La organización a
pesar de ser una empresa de familia no cuenta aún con un protocolo de familia ni organismos
gubernamentales establecidos.
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Figura 5. Organigrama Laboratorio Tecnonatura
GERENCIA GENERAL

GERENCIA
ADMINISTRATIVA Y

GERENCIA
COMERCIAL

FINANCIERA

ASISTENTE
ADMINISTRATIVA

CONTADOR

EJECUTIVOS DE
VENTAS

IMPULSADORAS

MENSAJERO

(Laboratorio Tecnonatura S.A.S, 2012)

Humanismo Y Cultura
Motivación del personal
Dentro de la organización no hay establecidos mecanismos de motivación que satisfagan al
personal diferentes al salario y todas las prestaciones de ley; en cuanto a permisos y situaciones
fortuitas, existe flexibilidad.
Se puede observar que la actitud del trabajador frente a la organización es limitada a sus labores,
al cumplimiento de las mismas para obtener su beneficio monetario.

Dirección

El tipo de dirección utilizada en Laboratorio Tecnonatura es Autocrática, las órdenes están en
cabeza de la gerente.
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Clima organizacional

El grado de participación de los trabajadores en las decisiones de la empresa es muy bajo,
se escuchan sugerencias pero las decisiones las toma la gerencia, La forma de sancionar o
castigar es dependiendo del comportamiento de los empleados dentro de la organización
como el incumplimiento en su horario laboral, deshonestidad en sus labores, mal servicio al
cliente.

Además la forma como se establecen los niveles salariales de los empleados es por la
decisión de la gerencia, basándose en un promedio del mercado laboral, no se tiene una política
establecida dentro de la organización para la contratación de personal.

Incorporación del personal

No cuenta con una política como tal, el proceso de selección se basa en la entrevista con la
gerente, experiencia del candidato y confirmación de información del mismo, el proceso de
reclutamiento se realiza a través del portal de internet Computrabajo y referidos.

Los criterios para la selección del personal nuevo se realizan por el estudio según el cargo,
experiencia y grado de comunicación. El tiempo de prueba no existe para la parte administrativa,
para el área comercial es de dos meses y está ligado a los resultados según las metas asignadas.

Capacitación y desarrollo

Para la organización es de gran interés que sus empleados conozcan y se sientan como en
casa para eso realizan en el momento del ingreso del personal una presentación de la empresa y
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los productos que ofrece, a la vez de una capacitación de las tareas que va a realizar. Para estos
programas la organización no tiene una política establecida, así mismo tampoco cuentan con una
evaluación de desempeño ya que a los ejecutivos comerciales e impulsadoras se les mide por la
ventas.

Finanzas

La evolución financiera en Tecnonatura no ha sido de gran impacto ya que el capital tanto
inicial como de apalancamiento de la empresa fue aportado por sus socios en los momentos que
los ingresos no fueron suficientes para ello. No utiliza un análisis financiero como herramienta
en la toma de decisiones, se controlan los niveles de ventas, descuentos y gastos de la empresa,
sin un análisis financiero como tal, Así mismo Tecnonatura no tiene establecida una política de
riesgo, Tecnonatura maneja un punto de equilibrio que es de Veintitrés millones quinientos mil
pesos $23.500.000 en ventas mensuales, El presupuesto se establece Por temporadas, diciembre
y enero son menores, octubre y noviembre es mayor..

El seguimiento que se le hace al presupuesto es mensual y se evalúa con los ejecutivos
comerciales según sus resultados, Tecnonatura no posee planes de contingencia Financiera ya
que en caso de que falte liquidez se acudirá a aportes de socios o financiación a través de
entidades financieras.
4.1.1 Análisis e Interpretación de la Información Recopilada
El análisis realizado por medio de la observación y las respuestas del cuestionario
diagnostico dadas por la gerente, revelan que la empresa Laboratorio Tecnonatura presenta
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debilidades, en todas las áreas evaluadas pero también presenta fortalezas que han permitido
mantener su operación durante 4 años.
A continuación se presentan por áreas los aspectos más relevantes detectados en el diagnóstico:
Organización: Se presentan problemas en el establecimiento de objetivos, no cuenta con un
direccionamiento estratégico bien estructurado, Tecnonatura es una empresa de familia y no
posee un gobierno corporativo que le brinde una estructura organizacional y un protocolo de
familia que regule la gestión al interior de la misma. De igual manera no se tiene manuales
administrativos de políticas y procedimientos. Un factor a favor es el liderazgo y amplia
experiencia en el sector por parte de la gerente que favorece el desempeño de las actividades al
dirigir a sus colaboradores.
Mercado: La empresa ha tenido una fluctuación del nivel de sus ingresos

durante su

operación, debido, en mayor medida al número de competidores tanto nacionales como
extranjeros, que desde hace un par de años atrás han invadido el mercado a través de
diversificación de productos. Sin embargo, la calidad, precio y empaque de los productos, es
superior a la de muchos de sus competidores, además es una de las pocas que cuenta con una
línea de productos naturales y otra línea de productos cosméticos de alta gama, factor relevante
ya que da una ventaja competitiva al contar con productos complementarios. Un aspecto
importante es la apertura de un nicho de mercado diferente a los distribuidores y tiendas
naturistas como lo son Salones de belleza, Spa, Fondos de empleados y Jornadas de bienestar y
salud empresariales.
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En esta área se detectan debilidades en cuanto a la poca amplitud de sus líneas, en particular
la línea natural ya que los productos que posee están saturados en el mercado, disminuyendo las
posibilidades de mejorar su participación.
Producción: La falta de algunos registros sanitarios INVIMA a nombre de la empresa,
incrementa los costos de la maquila, además se tienen pocos proveedores lo que puede generar
algún riesgo en el momento que se presente una eventualidad con cualquiera de ellos,
ocasionando una posible falta de producto.
Un factor positivo es el cumplimiento tanto en los tiempos de entrega como en los estándares
exigidos por el INVIMA por parte de los laboratorios maquiladores en todo el proceso de
producción de cada uno de los productos de Tecnonatura. Además la empresa tiene un buen
manejo de sus inventarios ofreciendo una disponibilidad de sus productos inmediata.
Gestión humana: No cuenta con procesos establecidos para la selección, contratación y
capacitación de personal, descripción de puestos de trabajo, etc. Siendo mínima la rotación de
personal en la empresa no se ha dado la importancia para elaborarlos. En cuanto a la inducción
de empleados nuevos, la capacitación que reciben es a través de una presentación general de la
empresa y una descripción de las funciones según el cargo, de la cual no queda ningún
documento que la evidencie.
4.2 Focus Group
El focus group (o grupo focal) es un método o forma de recolectar información necesaria para
una investigación, que consiste en reunir a un pequeño grupo de personas (generalmente de 6 a
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12 personas) con el fin de entrevistarlas y generar una discusión en torno a un producto, servicio,
idea, publicidad, etc. (Crece Negocios, 2013)
Para efectos de esta investigación se empleó una metodología Cualitativa, para la cual se
llevó a cabo una sesión de grupo con el fin de obtener resultados más amplios con respecto a la
percepción que tiene los empleados de Laboratorio Tecnonatura a cerca del desarrollo de la
organización.
4.2.1 Técnica Cualitativa
La entrevista de grupo realizada para este trabajo de grado, se ve como una oportunidad
muy interesante de obtener información de la organización., comportamiento del mercado y las
actitudes de cada uno de los integrantes tanto internos como externos.
4.2.1.1 Diseño de la sesión de Grupo
Para el desarrollo del focus group, se seleccionó un grupo de nueve personas que
cumplían con las características del mercado objetivo que son colaboradores de Laboratorio
Tecnonatura, Esto con el fin de conocer su opinión y sus actitudes frente a las preferencias de los
productos naturales y cosméticos que utilizan y así mismo desde el entorno interno analizar que
fallas presenta la organización. La sesión fue realizada en un espacio físico pequeño en las
instalaciones de Tecnonatura, tuvo una duración de aproximadamente dos horas y fue conducida
por una moderadora externa que trabaja actualmente para la división natural y cosmetológica de
un laboratorio Farmacéutico en la ciudad de Bogotá y que conocía todas las características de la
organización y sus productos. Para la ejecución de la sesión de grupo, se estableció una
metodología que constituía simplemente un boceto, ya que por la característica de este tipo de
técnica, el desarrollo es libre.
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Figura 6 Metodología Focus Group

Bienvenida

Rompehielos

Cuerpo Central

Cierre

1. Bienvenida a los participantes y explicación de la Dinámica de grupo:
Antes de iniciar la sesión se acomodó a cada una de las participantes en el espacio que se
tenía preparado y se hizo la presentación del grupo. Posteriormente se hizo una breve explicación
de la finalidad de la sesión.
2. Etapa Rompehielos
Durante la sesión se trataron temas importantes como los factores que tienen en cuenta las
personas en el momento de la compra de un producto natural o cosmetológico, los hábitos de
uso, la competencia, también se les realizo unas preguntas extras pero a cerca de la organización
como tal, lo que permitió que surgieran comentarios espontáneos y existiera un acercamiento
directo con las participantes. Para conocer los hábitos, motivaciones de compra, se hizo análisis
de la competencia, las ventajas y desventajas (precio, ubicación, calidad, y también poder
detectar fallas que los colaboradores ven dentro de la organización.
3. Etapa de cuerpo central del Focus Group:
Al finalizar la sesión, se exhibieron algunos productos de Laboratorio Tecnonatura, con el
fin de que los empleados pudieran observar, tocar y detallarlos. En este punto se hizo un
cuestionario, donde los participantes debían calificar algunos elementos de los productos
(Presentación, colores, sabores etc.) para conocer los gustos, preferencias y opiniones de cada
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uno de ellos, respecto a lo que habían observado y de ésta manera dar una idea de qué productos
podrían ser los seleccionados, a la hora de iniciar el proceso de producción, A nivel
administrativo también se realizaron algunas preguntas personales para observar que deficiencias
puede tener la organización.( ver Anexo.3).
4. Cierre del Focus Group
La sesión de grupo generó un intercambio de respuestas con excelentes resultados, que
complementó la información obtenida en la entrevista personal y que contribuyó favorablemente
a la investigación.
Para terminar la sesión se hizo entrega de un incentivo por la asistencia y se hizo un
agradecimiento especial a las participantes.
4.2.1.2 Análisis del Focus Group

Teniendo en cuenta que los objetivos principales de la sesión de grupo era evaluar los
productos, la gestión de Laboratorio Tecnonatura y también de recolectar más información que
permita proceder a generar estrategias que sirvan como acciones preventivas y correctivas para
el mejoramiento y crecimiento de la organización, se pudo determinar que en la primera parte de
la sesión los participantes afirmaron el gusto por cada uno de los productos correspondientes a
las líneas que tiene Tecnonatura, destacando características como la presentación, la calidad,
colores y sabores.
Dentro de los resultados se observa que los participantes calificaron las características
(Presentación, calidad, color y precio), con puntajes superiores a 3.5 sobre 5, para cada uno de
los productos que ofrece Tecnonatura y para características como (Numero de productos en el
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mercado, ubicación) los puntajes obtenidos fueron menores a 3, lo que permite concluir que a los
participantes de la sesión les gusta y están de acuerdo con la presentación y la calidad pero con
respecto a la ubicación y cantidad de productos puestos en el mercado no, se pudo analizar que
como colaboradores de la organización y clientes internos les gustaría que el Laboratorio contara
con nuevos productos en el mercado.

Figura 7 Características de los productos

En la segunda parte de la sesión grupal el tema que se trató fue a cerca de la gestión
administrativa de la empresa, realizando un cuestionario de 12 preguntas (ver Anexo 4), donde se
pudo analizar gracias a las respuestas y comentarios de los colaboradores de Tecnonatura, que la
empresa cuenta con falencias como no tener definidas más políticas, el estilo de liderazgo,
manuales de procedimientos y el no contar con estrategias publicitarias, ya que los participantes
calificaron con puntajes de 1, 2 máximo 3 cada una de estas, lo que permitió concluir que son las
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debilidades que tiene la empresa y en las cuales se debe trabajar para el mejoramiento y
desarrollo del laboratorio.

Figura 8 Características administrativas de la empresa

4.3 DOFA
DOFA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Nicho de mercado definido Tamaño pequeño con poco
crecimiento en el mercado
Precios competitivos
Falta de una planeación
Experiencia en el mercado estratégica estructurada
Atención personalizada

Falta de capital de trabajo
Dependencia de la cadena de
abastecimiento

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIA FO

ESTRATEGIA DO
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Mercado local con alto
potencial de crecimiento

Desarrollar nuevos nichos
de mercado

Tendencia a nivel nacional de
consumo de productos
naturales

Desarrollar variedad en las
líneas de negocio

Alianzas estratégicas

Hacer crecer la empresa y
la cobertura del mercado

Aumento sustantivo de
clientes

Desarrollar un direccionamiento
estratégico para el crecimiento
de la empresa
Implantar herramientas
organizacionales para una
empresa proyectada a un
mercado competitivo.
Obtener capital de trabajo a
través de entidades financieras.

AMENAZAS

ESTRATEGIA FA

ESTRATEGIA DA

Entrada de nuevos
competidores al mercado.

Desarrollar alternativas de
comercialización distintas.

Crecimiento de los
competidores.

Crecer al ritmo del
mercado y de acuerdo a la
posición competitiva.

Crear estrategias de mercadeo
para mejorar la participación en
el sector.

Mayor alcance de los
competidores a través de su
gestión comercial.
Importación de nuevos
productos al país.

Contender en varios
frentes con líneas de
negocio distintas.

Diversificar la oferta de la
empresa aprovechando el
conocimiento del mercado.
Mirara hacia nichos de mercado
menos competitivos cercanos.

Aprovechar el mercado
nacional no solo el local.

A partir del desarrollo del análisis DOFA se puede concluir que es preciso plantear un
modelo estratégico específico que permita a Tecnonatura aplicar las diferentes propuestas y que
de acuerdo a la realidad de la compañía; se desarrolle un direccionamiento que conlleve al
cumplimiento de las estrategias planteadas, enfocadas al fortalecimiento y crecimiento total de la
empresa.
4.4 Matriz Space
Los indicadores de cada grupo son evaluados en una escala de uno (1) a seis (6), siguiendo
las siguientes convenciones:

67



Para fuerza financiera y fuerza industrial, +6 es el mejor y +1 el peor.



Para ventaja competitiva y estabilidad ambiental -1 es el mejor y -6 el peor.

Los parámetros establecidos y la evaluación de cada indicador se definen en la siguiente tabla:
Indicador

Posición
estratégica

Grupo

Parámetro

Calificación

ROA

Interna

Fuerza
financiera

Si ROA de la empresa es > que
cero y > en 10% al ROA industrial

+6

ROA

Interna

Fuerza
financiera

Si ROA de la empresa es > que
cero y > al 5% y < = al 10% al
ROA industrial

+5

ROA

Interna

Fuerza
financiera

Si ROA de la empresa es > que
cero y > al 1% y < = al 5% al ROA
industrial

+4

ROA

Interna

Fuerza
financiera

Si ROA de la empresa es > que
cero y < al 1% del ROA industrial

+3

ROA

Interna

Fuerza
financiera

Si ROA de la empresa es < que el
ROA industrial y >= al 90% del
ROA industrial

+2

ROA

Interna

Fuerza
financiera

Si ROA de la empresa es < que
cero

+1

ROE

Interna

Fuerza
financiera

Si ROE de la empresa es > que cero
y > en 10% al ROE industrial

+6

ROE

Interna

Fuerza
financiera

Si ROE de la empresa es > que cero
y > al 5% y < = al 10% al ROE
industrial

+5

Parámetro

Calificación

Si ROE de la empresa es > que cero
y > al 1% y < = al 5% al ROE
industrial

+4

Indicador

ROE

Posición
estratégica
Interna

Grupo

Fuerza
financiera
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ROE

Interna

Fuerza
financiera

Si ROE de la empresa es > que cero
y < al 1% del ROE industrial

+3

ROE

Interna

Fuerza
financiera

Si ROE de la empresa es < que el
ROE industrial y >= al 90% del
ROE industrial

+2

ROE

Interna

Fuerza
financiera

Si ROE de la empresa es < que cero

+1

Endeudamiento

Interna

Fuerza
financiera

Si endeudamiento es < 75% y < al
10% del endeudamiento industrial

+6

Endeudamiento

Interna

Fuerza
financiera

Si endeudamiento es < 75%, > 5%
y < 10% del endeudamiento
industrial

+5

Endeudamiento

Interna

Fuerza
financiera

Si endeudamiento es < 75% y < al
de la industria hasta en un 5%

+4

Endeudamiento

Interna

Fuerza
financiera

Si endeudamiento de la empresa es
igual al 75%

+3

Endeudamiento

Interna

Fuerza
financiera

Si endeudamiento de la empresa es
> 75% hasta en dos puntos

+2

Endeudamiento

Interna

Fuerza
financiera

Si endeudamiento de la empresa es
mayor a 77%

+1

Ventas

Interna

Ventaja
competitiva

Si las ventas son mayores al 10%
del promedio industrial

-1

Ventas

Interna

Ventaja
competitiva

Si las ventas son mayores al
promedio industrial entre un 5% y
un 10%

-2

Ventas

Interna

Ventaja
competitiva

Si las ventas son mayores al
promedio industrial hasta en 5%

-3

Ventas

Interna

Ventaja
competitiva

Si las ventas son iguales al
promedio industrial

-4

Ventas

Interna

Ventaja
competitiva

Si las ventas son inferiores al
promedio industrial hasta en un

-5
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90%

Interna

Ventaja
competitiva

Si las ventas son inferiores a la
industria en un porcentaje menor al
90%

-6

Participación en el Interna
mercado

Ventaja
competitiva

Si participación en el mercado es >
al 50%

-1

Participación en el Interna
mercado

Ventaja
competitiva

Si participación en el mercado es >
al 40% y <= al 50%

-2

Participación en el Interna
mercado

Ventaja
competitiva

Si participación en el mercado es >
al 30% y <= al 40%

-3

Participación en el Interna
mercado

Ventaja
competitiva

Si participación en el mercado es >
al 20% y <= al 30%

-4

Participación en el Interna
mercado

Ventaja
competitiva

Si participación en el mercado es >
al 10% y <= al 20%

-5

Participación en el Interna
mercado

Ventaja
competitiva

Si participación en el mercado es >
a 0% y <= al 10%

-6

Calidad

Interna

Ventaja
competitiva

Si el producto dura un 10% más
que la industria

-1

Calidad

Interna

Ventaja
competitiva

Si el producto dura entre un 5% y
un 10% más que la industria

-2

Calidad

Interna

Ventaja
competitiva

Si el producto dura hasta un 5%
más que la industria

-3

Calidad

Interna

Ventaja
competitiva

Si el producto dura igual a la
industria

-4

Calidad

Interna

Ventaja
competitiva

Si el producto dura hasta un 90%
por debajo de la industria

-5

Parámetro

Calificación

Si el producto dura menos del 90%
de la industria

-6

Ventas

Indicador

Calidad

Posición
estratégica
Interna

Grupo

Ventaja
competitiva
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Interna

Ventaja
competitiva

Si la relación es >= en un 90% a la
de la industria

-1

Interna

Ventaja
competitiva

Si la relación es > al 90% y <= al
95% de la industria

-2

Interna

Ventaja
competitiva

Si la relación es > al 95% y <= al
100% de la industria

-3

Interna

Ventaja
competitiva

Si la relación es igual a la de la
industria

-4

Interna

Ventaja
competitiva

Si la relación es > a la de la
industria hasta en un 5%

-5

Interna

Ventaja
competitiva

Si la relación es > al 5% de la
industria

-6

Crecimiento de las Externa
ventas

Fuerza
industrial

Si el crecimiento de las ventas en el
último período es 10% > al
promedio de los últimos años

+6

Crecimiento de las Externa
ventas

Fuerza
industrial

Si el crecimiento de las ventas en el
último período es <10% y >=5%
del promedio de los últimos años

+5

Crecimiento de las Externa
ventas

Fuerza
industrial

Si el crecimiento de las ventas en el
último período es > al promedio de
los últimos años hasta en un 5%

+4

Crecimiento de las Externa
ventas

Fuerza
industrial

Si el crecimiento de las ventas en el
último período es igual al promedio
de los últimos años

+3

Crecimiento de las Externa
ventas

Fuerza
industrial

Si el crecimiento de las ventas en el
último período es < hasta en un
90% al promedio de los últimos
años

+2

Crecimiento de las Externa
ventas

Fuerza
industrial

Si el crecimiento de las ventas en el
último período es inferior al 90%

+1

Costo de ventas
Ventas
Costo de ventas
Ventas
Costo de ventas
Ventas
Costo de ventas
Ventas
Costo de ventas
Ventas
Costo de ventas
Ventas
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del promedio de los últimos años
Crecimiento de las Externa
utilidades

Fuerza
industrial

Si el crecimiento de las utilidades
en el último período es 10% > al
promedio de los últimos años

+6

Crecimiento de las Externa
utilidades

Fuerza
industrial

Si el crecimiento de las utilidades
en el último período es <10% y
>=5% del promedio de los últimos
años

+5

Crecimiento de las Externa
utilidades

Fuerza
industrial

Si el crecimiento de las utilidades
en el último período es > al
promedio de los últimos años hasta
en un 5%

+4

Crecimiento de las Externa
utilidades

Fuerza
industrial

Si el crecimiento de las utilidades
en el último período es igual al
promedio de los últimos años

+3

Crecimiento de las Externa
utilidades

Fuerza
industrial

Si el crecimiento de las utilidades
en el último período es < hasta en
un 90% al promedio de los últimos
años

+2

Crecimiento de las Externa
utilidades

Fuerza
industrial

Si el crecimiento de las utilidades
en el último período es inferior al
90% del promedio de los últimos
años

+1

Nuevos
competidores

Externa

Fuerza
industrial

Si los competidores disminuyeron
más del 10% con respecto al
promedio de los últimos 5 años

+6

Nuevos
competidores

Externa

Fuerza
industrial

Si los competidores disminuyeron
entre un 5% y un 10% al promedio
de los últimos años

+5

Nuevos
competidores

Externa

Fuerza
industrial

Si los competidores disminuyeron
entre el 0% y el 5%

+4

Parámetro

Calificación

Indicador

Posición
estratégica

Grupo
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Nuevos
competidores

Externa

Fuerza
industrial

Si los competidores se mantienen
constantes

+3

Nuevos
competidores

Externa

Fuerza
industrial

Si los competidores se incrementan
hasta en un 5%

+2

Nuevos
competidores

Externa

Fuerza
industrial

Si los competidores se incrementan
más del 5%

+1

Inflación

Externa

Estabilidad
ambiental

Si la inflación es < del 10% del
promedio de los últimos períodos

-1

Inflación

Externa

Estabilidad
ambiental

Si la inflación está entre 5% y 10%
del promedio de los últimos
períodos

-2

Inflación

Externa

Estabilidad
ambiental

Si la inflación es < hasta 5% del
promedio de los últimos períodos

-3

Inflación

Externa

Estabilidad
ambiental

Si la inflación es igual al promedio
de los últimos períodos

-4

Inflación

Externa

Estabilidad
ambiental

Si la inflación es > al promedio de
los últimos períodos hasta en 5%

-5

Inflación

Externa

Estabilidad
ambiental

Si la inflación es > al 5% del
promedio de los últimos períodos

-6

La calificación asignada a cada una de las variables se dio de la siguiente manera:
Fuerzas Financieras
 Solvencia: Calificación (4), Ya que cuenta con una buena capacidad para poder cumplir
con sus obligaciones financieras con los terceros independientemente del plazo pactado.
 Rotación de Inventario: Calificación (3), El valor asignado fue por la frecuencia media
que tiene la organización para la renovación de existencias en el tiempo que ellos
determinan.
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 Rentabilidad en las ventas: Calificación (3), la calificación asignada en esta variable fue
por el análisis realizado ya que sus ingresos hasta el momento son mayores a los egresos.
 Capital de trabajo: Calificación (3), esta calificación se asignó ya que la organización
cuenta con recursos para poder realizar su objeto social y cumplir con sus obligaciones a
corto plazo, sin embargo necesita más ingresos para poder realizar sus planes futuros.
 Riesgos implícitos del negocio: Calificación (3), dentro de los más relevantes están:
Regulaciones por parte del estado, acceso a créditos, administración de su recurso
humano y reducción de costos.
 Flujos de efectivo: Calificación (3), se asignó esta calificación ya que la organización
tiene un flujo de efectivo estable ya que conserva dinero después de los pagos y todos los
gastos adquiridos.
Fuerzas De La Industria
 Abundancia, diversidad de insumos y proveedores: Calificación (5), Se dio esta
calificación ya que en el medio cosmetológico y naturista existe gran cantidad de
proveedores de materia prima y así mismo una excelente diversidad de insumos.
 Potencial de Crecimiento: Calificación (3), Esta calificación fue dada ya que la
organización a pesar que tiene reconocimiento en ciertas partes del mercado aún le falta
crecer más, incursionar en otros nichos, ampliar su línea de productos etc.
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 Conocimientos tecnológicos: Calificación (4), Esta calificación fue dada ya que la
evolución tecnológica o innovación dentro del sector naturista y cosmetológico es
acelerada.
 Productividad, Aprovechamiento de la capacidad: Calificación (3), la calificación
asignada se dio por el análisis que se realizó del buen uso de cada uno de los recursos de
la organización, pero que ha faltado un poco más de recursos para lanzar nuevos
productos al mercado.
 Demanda: Calificación (4), Esta calificación se asignó ya que hay gran cantidad de
consumidores en el mercado cosmetológico y naturista que están dispuestos a comprar
los productos ofrecidos por la organización.
 Regulaciones del sector: Calificación (3), se asignó esta calificación debido a la
vigilancia y control que realiza el INVIMA a todos las empresas de la industria naturista
y cosmética, no es suficiente para regular el sector en su totalidad, por tal motivo aún
existen muchos productos al alcance del consumidor, que ni siquiera cuentan con registro
sanitario.
Ventajas Competitivas
 Participación en el mercado: Calificación (-3), Se asigno es valor porque la
organización tiene poco reconocimiento dentro del mercado.
 Calidad del Producto: Calificación (-1), Esta calificación se asignó ya que las materias
primas utilizadas son de altos estándares de calidad, y cumplen con todas las regulaciones
que estipulan las entidades de salud. (INVIMA)
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 Lealtad de los clientes: Calificación (-2), la calificación asignada se dio ya que la
organización cuenta con la lealtad de la gran mayoría de sus clientes, Ya que aun
existiendo varias marcas en el mercado prefieren seguir adquiriendo los productos
ofrecidos por Tecnonatura.
 Control sobre proveedores y distribuidores: Calificación (-2), Se asignó esta
calificación ya que la organización maneja una política en el departamento de compras
con respecto a sus proveedores para la asignación de cada uno de ellos.
 Utilización de la capacidad Competitiva: Calificación (-3), Se asigna este valor ya que
la organización a pesar de que tiene un reconocimiento medio en el mercado falta darle
un mejor manejo a la capacidad competitiva (como ofrecer mejores precios, mas
promociones etc.)
Estabilidad Del Ambiente
 Cambios Tecnológicos: Calificación (-3), Se asignó este valor ya que los cambios
tecnológicos dentro del sector de los productos naturistas y cosmetológico no son
frecuentes como para otros productos.
 Tasa de Inflación: Calificación (-3), Ya que impacta directamente en el poder
adquisitivo de los consumidores y por lo tanto es un factor en la determinación del precio.
 Variabilidad de la demanda: Calificación (-5), Este valor fue asignado porque que la
demanda dentro del sector naturista es demasiado alta, a pesar de la gran cantidad de
competidores.
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 Presión Competitiva: Calificación (-5), se asignó un valor alto ya que en el mercado
existe mucha competencia tanto en laboratorios como en cantidad de productos ofrecidos
y muy innovadores que pueden afectar a la organización.
 Estabilidad política y Social: Calificación (-4), Esta calificación se asignó analizando
que la estabilidad política y social es cambiante y puede desestabilizar el mercado
naturista bajando el nivel de ventas.
En la figura 9 se muestra la representación gráfica en el plano cartesiano de los valores
asignados a las variables para determinar en qué cuadrante se encuentra la empresa..

Figura 9. Plano Cartesiano Matriz Space

∑ Eje X: -0,33 ∑ Eje Y: 1,0
0,9

(-0,33, 1,0)

0,6

0,3

-0,13

-0,09

-0,05
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Tabla 6. Variables a evaluar

VARIABLES A EVALUAR
FUERZAS FINANCIERAS
Solvencia
Rotación de Inventario
Rentabilidad de ventas
Capital de Trabajo
Riesgos Implícitos del Negocio
Flujos de Efectivo
PROMEDIO
FUERZAS DE LA INDUSTRIA
Abundancia, diversidad de insumos y
proveedores
Potencial de Crecimiento
Conocimientos Tecnológicos
Productividad, aprovechamiento de la
capacidad
Demanda
Regulaciones del sector
PROMEDIO
VENTAJAS COMPETITIVAS
Participación en el mercado
Calidad del producto
Lealtad de los clientes
Control sobre proveedores y
distribuidores
Utilización de la capacidad competitiva
PROMEDIO
ESTABILIDAD DEL AMBIENTE
Cambios tecnológicos
Tasa de Inflación
Variabilidad de la demanda
Presión competitiva
Estabilidad política y social
PROMEDIO

VALOR
4
3
3
3
3
3
3,2
VALOR
5
3
4
3
4
3
3,66
VALOR
-3
-1
-2
-2
-3
-2,2
VALOR
-3
-3
-5
-5
-4
-4

Los datos arrojados por la matriz Space permitieron concluir que Laboratorio
Tecnonatura se encuentra ubicada en el cuádrate CONSERVADOR, el cual describe que la
organización se ha mantenido en la industria, pero no muestra crecimiento por lo cual no tiene
grandes ventajas competitivas y sus ventas no son las deseadas. La organización al estar ubicada
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en este cuadrante le implica permanecer cerca de las capacidades básicas de la empresa y no
afrontar riesgos excesivos (Vidal Arizabaleta, 2004)
Las siguientes estrategias son las sugeridas para este cuadrante:
 Penetracion en el Mercado
 Desarrollo de Mercados
 Desarrollo de Productos
 Integracion horizontal
 Venta
 Liquidación
4.5 Modelo de toma de decisiones
La toma de decisiones en laboratorio Tecnonatura se encuentra en la cabeza de la gerente
la Sra. Ivonne Artunduanga, estas decisiones son tomadas de una forma empirica y de acuerdo a
las experiencia que se presentan en el dia dia de la organización. En el momento de la toma de
decisiones no se realiza un estricto seguimiento y evaluacion de los resultados obtenidos a estas,
razon por la cual la no se puede determinar si la eleccion tomada fue la mejor o no. (Robbins,
2013)
El estilo de liderazgo utilizado en Laboratorio Tecnonatura se caracteriza por el hincapié
del mando y el control en el que hay claramente una líder que manda al grupo, que son
subordinados a ella.
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Características del liderazgo de la Gerente


Toma todas las decisiones



Permite una poca participación del grupo



La gerente es la dueña de la información



Delega responsabilidades



Fija los objetivos a cumplir



Administra premios y castigos



Tiene control sobre todo y sobre todos

Ventajas y desventajas del liderazgo autocrático
Ventajas:


Es eficiente



Se consiguen resultados a corto plazo



Se supervisa a los trabajadores, lo que disminuye la probabilidad de que los
trabajadores se adormezcan o flojeen en sus tareas.



El proceso de trabajo es simplificado ya que todo pasa por la misma persona, que está
al corriente de todo.

Desventajas:
 Puede ser frustrante y estresante para los trabajadores
 Hay pocos elogios
 Escucha las ideas y opiniones del grupo pero las omite.
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 Desconfía de los demás
 Controlador
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5 Propuesta De Mejora
El plan de mejoramiento propuesto a Laboratorio Tecnonatura S.A.S, está enmarcado en el
análisis realizado anteriormente, el cual pretende establecer el direccionamiento estratégico de la
empresa, acompañado de estrategias que conlleven al mejoramiento continuo, incrementando la
productividad y competitividad en el mercado.
5.1 Direccionamiento Estratégico
La empresa cuenta con Misión y Visión definidas, el cambio que se sugiere está
orientando a que sus objetivos estratégicos se dirijan hacia el cumplimiento de su visión. Para
ello se plantean mejoras que con lleven a la realización de las metas propuestas por la
organización.
5.1.1 Objetivos Estratégicos

Los objetivos propuestos son medibles, verificables, posibles de logar y a su vez se deben
cumplir en un tiempo determinado y flexible para dar cabida a nuevas ideas y circunstancias
cambiantes.


Fidelizar las relaciones con nuestros clientes, Incrementar la vinculación de nuevos y
así mismo brindarles una satisfacción integral.



Desarrollar productos que cumplan con los estándares de calidad, características
deseadas por el cliente y a precios razonables.



Aumentar las alianzas con nuestros socios comerciales y mejorar la posición
competitiva de la organización.
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Crea el Protocolo de Familia en Laboratorio Tecnonatura.

5.1.2 Estrategias
Tabla 7. Estrategias Plan de Mejoramiento.

ESTRATEGIA

ACTIVIDADES

TIEMPO

RECURSOS

INDICADOR

Implementar el
Sistema CRM en
la organización.

Adquirir un software
especializado.
Actualizar y
alimentarla base de
datos de los clientes
existentes con la
información
completa e integral
de cada uno de ellos.
Elaborar un informe
mensual de quejas y
soluciones.
Realizar llamadas
diarias a los clientes.
Documentar cada
uno de los procesos
con sus
correspondientes
políticas, según
norma ISO 9001.
Dar a conocer el
sistema de gestión de
calidad e involucrar
a cada uno de los
integrantes de
Tecnonatura.

2 meses

Equipo de
cómputo.
Telefonía.
Conexión a
Internet.
Información
clientes.

Satisfacción del
cliente
(Grado satisfacción
del cliente/ # de
clientes
encuestados )* 100
Cumplimiento en la
entrega del
producto
(# de productos
entregados a
tiempo/Productos
vendidos) *100

De 4 a 6
meses

Un consultor
profesional en
ISO 9001.
Recurso
Humano.
Infraestructura.

Difusión de la
política de calidad.
(# de empleados de
la política/# total
de empleados
*100).

De 6 a 8
Meses.

Materia Prima
Proveedores.
Clientes futuros
y existentes.

Venta por cada
producto Nuevo.
(# de productos
vendidos/
Presupuesto
ventas)

Establecer un
Sistema de
Calidad.

Desarrollo de
Producto.

Desarrollo de la idea.
Análisis del negocio.
Adquirir Registros
Invima propios.
Prueba de mercado.
Comercialización.
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Desarrollo del
Mercado.

Incursionar en
nuevas zonas del
País.
Mercado Online.
Venta por catálogo.

Un mes.

Recurso
humano.
Web Master.
Material
Publicitario.

Penetración del
Mercado.

Promociones 2 x 1.
Descuentos
Especiales.
Eventos donde se
realicen
degustaciones y
Rifas.
Alianza comercial
con empresas de
comercio electrónico
“Groupon, Cuponatic
etc.”.
Divulgación en
medios masivos.
Adquirir Registros
Invima propios para
los productos que
aún no lo poseen y
así disminuir la
maquila.
Búsqueda de materia
prima de óptima
calidad a un menor
precio
y de nuevos
proveedores.
Delimitar los
órganos de gobierno.
Mecanismo para
solución de
conflictos.
Código de buen
gobierno.
Pla de sucesiones

Mes a
Mes.

Publicidad.
Recurso
Humano.
Material P.O.P.

Mes a
mes.

Abogado.
Proveedores.
Materia prima.

Margen en ventas.
(# de productos
vendidos/
Presupuesto
ventas)

2 meses.

Recurso
Humano.
Código y
normas.

Resolución de
conflictos. (# de
problemas
personales/ # de
problemas de la
organización).

Semanal.

Infraestructura.
Informes de
cada aérea.

Participación de los
colaboradores. (#
De ideas

Precio.

Implementar el
protocolo de
familia.

Realizar equipos
Fomentar un estilo
primarios
mensuales.
de liderazgo más
participativo que

Efectividad en
ventas.
(El número de
productos vendidos
al mes/ Total
presupuesto de
ventas.)
Variación de la
participación en el
mercado.
(Participación en el
mercado año
anterior/
participación año
actual).
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Recurso
Humano.

considere las
propuestas de los
colaboradores en
la planeación de la
empresa.
Analizar los estados
Fomentar la
financieros que
utilización del
sirvan de base para la
Sistema de
toma de decisiones
información
que permitan el
financiero.
mejoramiento.
Mantener el clima
laboral sano,
fomentando el
trabajo en equipo
y la convivencia
entre los
trabajadores.

Realizar actividades
de Integración que
motiven a los
colaborados.

Mensual.

Estados
financieros.
Sistema
contable.
Contador.

Dos veces
al mes.

Infraestructura.
Capacitaciones.
Recurso
humano.
Premios, bonos
etc.

propuestas / # de
empelados).

(# de encuestas de
satisfacción
favorables/ # de
empleados de la
organización)

5.2 Gobierno Corporativo
Laboratorio Tecnonatura, por su naturaleza de empresa de familia y con el fin de mejorar
su estructura organizacional, debe contar con un gobierno corporativo en donde se establezcan,
los órganos de gobierno y el protocolo de familia. A continuación se muestran los lineamientos
sugeridos para cada uno de ellos.
5.2.1 Órganos De Gobierno
La empresa como cualquier otra entidad, tiene órganos que la gobiernan para marcar un
rumbo y ponerle un orden lógico. En el caso de las familiares, estos son de dos tipos: los órganos
pertenecientes al gobierno que rigen las relaciones familiares y las que corresponden a los puntos
de encuentro entre esta y la empresa, y los que dirigen los destinos de la empresa en sentido
estricto. (Serna Gomez & Suarez Ortiz, 2005)
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5.2.1.1 Los órganos de gobierno familiares

La empresa únicamente debe contar la asamblea familiar, ya que debido a su poco
número de integrantes no es necesario establecer un consejo de familia.
La asamblea familiar
Es la reunión de todos los miembros de la familia que trabajan en la empresa en un
ambiente propicio que les permita abordar temas de interés común.
Su objetivo principal debe ser lograr la cohesión de la familia alrededor de Laboratorio
Tecnonatura y establecer las políticas de información y comunicación entre los mismos.
Sus funciones principales serán:


Elaborar el protocolo de familia y sus instrumentos de desarrollo.



Difundir el protocolo de familia entre sus integrantes con el fin de establecer la
manera como se manejaran las relaciones empresa-familia.



Servir de canal de comunicación entre la empresa y la familia.



Generar y mantener la cultura familiar

5.2.1.2 Órganos de gobierno empresariales

Los órganos empresariales buscan provechos económicos por medio de criterios de buena
gobernabilidad, éticos y competitivos. Estas funciones se centran en tres órganos: La asamblea
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de socios, junta directiva, junta asesora o asesor externo y gerente general o p residente de la
empresa.
Asamblea de Socios
Órgano principal de la empresa, pues su poder no es derivado de otros, está integrado por
todos los socios accionistas que ven representa así su voluntad y deliberan de los asuntos de
mayor importancia de la empresa.
 Establecen directrices para el manejo de la compañía.
 Nombran la junta directiva
 Para que tengan validez, las Asambleas de Accionistas se deben convocar, llevar a cabo y
formalizar como lo marca la ley para las sociedades anónimas simples.
 Reunión mínimo una vez al año.
Consejo de Administración.
Es un órgano de ejecución, que tiene las más amplias facultades de administración. Es el
responsable de alcanzar el fin de la sociedad y debe representarla en aspectos judiciales y
extrajudiciales.
 Ayudar a separar los asuntos familiares de lo empresarial.
 Generar una mayor objetividad para actuar en momentos de crisis.
 Informar a la familia sobre los asuntos de la empresa.
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 Prever y apoyar los procesos de sucesión.
 Reunión quincenal o mensual.
5.2.2 Protocolo De Familia
Es la normatividad que regula las relaciones empresa, familia y propiedad para asegurar
la continuidad de la empresa familiar.
5.2.2.1 Elementos
La complejidad de un Protocolo Familiar radica precisamente en el hecho de darle vida y
adaptarlo a las necesidades presentes y futuras de cada familia empresaria. Aunque no existen
reglas fijas, un protocolo que ofrezca utilidad real a la familia empresaria debería disponer de los
siguientes elementos:


Misión y propósito. Explica las razones por las que la familia se dedica a los
negocios, qué valores defiende y desea conservar, así como una amplia estrategia para
lograr los objetivos de la familia empresaria en relación a sí misma y a la empresa
familiar.



Valores, normas y expectativas. Es una guía para saber qué se espera de la
interacción de los miembros de la familia con la empresa. Algunos de los valores
tienen relación con las actividades empresariales y su seguimiento se realiza el
Consejo de Familia.
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Valores centrales de la familia. Describe los valores relativos a cómo deben
comportarse los miembros de la familia y cómo deben tratarse unos a otros, los
valores que se desearía ver reflejados en la empresa y el modo de utilizar la riqueza.



Propiedad, herencia y sucesión. Establece los principios que regirán la familia en
cuestiones de dinero, poder, distribución de recursos, laborales, de posición y de
autoridad en la empresa.



Responsabilidades de los miembros de la familia. Trata sobre las obligaciones de
los familiares, incluyendo la participación en la toma de decisiones, confidencialidad,
acceso a la información y trato a los empleados.



Apoyo al desarrollo personal. Describe cómo la familia invierte y destina fondos
para ayudar a los miembros de la familia en su educación, aspiraciones, proyectos y,
en general, en su futuro.



Principios del Consejo de Familia. Organiza a los miembros adultos en un Consejo
de Familia claramente definido. Describe los poderes del Consejo, sus miembros, el
proceso de selección de su líder, la toma de decisiones. El Consejo garantiza la
celebración de reuniones regularmente, con unos procedimientos preestablecidos para
la circulación de la información y la toma de decisiones. También establece sus
límites, controles y las valoraciones de los líderes.
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5.2.2.2 Estructura general

Se sugiere la siguiente estructura basándose en la composición familiar de la empresa.
ESTRUCTURA PROTOCOLO DE FAMILIA
1. Visión y misión de la familia frente a la empresa.
2. Cláusula Primera: Objeto del protocolo.
2.1. Preservar la integridad y la unidad.
2.2. Prever mecanismos de solución o prevención de conflictos.
3. Cláusula Segunda: Principios y valores de la familia y la empresa.
3.1. Código ético.
3.2. Valores y creencias fundamentales.
4. Cláusula Tercera: Solución de conflictos.
4.1. Compromiso de solución amigable.
4.2. Recurrencia al arbitramento.
5. Cláusula Cuarta: Propiedad.
5.1. Ofrecimiento preferencial a consanguíneos.
5.2 Fondo de contingencias y readquisición de partes del capital.
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5.3. Conformación de un comité de liquidez.
5.4. Capitulaciones.
6. Cláusula Quinta: Dirección y gestión.
6.1. Asamblea de familia, consejo de familia.
6.2. Comités.
6.3. Consejo directivo.
6.4. Requisitos para hacer parte del consejo directivo.
6.5. Cargos directivos más altos.
6.6. Distribución y reinversión de utilidades.
7. Cláusula Sexta: Relación intrafamiliar frente al entorno.
7.1. Armonía familiar.
7.2. Reuniones en procura de las buenas relaciones.
7.3. Planes conjuntos de recreación y diversión.
8. Cláusula Séptima: Familia allegada y miembros no familiares.
8.1. Vinculación de familiares y parientes.
8.2. Consideraciones para trabajadores no familiares.
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9. Cláusula Octava: Compromiso de la familia con la empresa.
9.1. Esmero por la excelencia.
9.2. Relaciones gana - gana.
9.3. Respeto por las jerarquías.
9.4. Manejo apropiado de los flujos económicos.
9.5. Obtención de competencia con los negocios familiares.
10. Cláusula Novena: Modificaciones al protocolo y derecho al voto.
11. Firma de compromiso.
12. Anexos.

5.2.2.3 Plan de ejecución del protocolo
Una vez elaborado el protocolo familiar, un primer plan de ejecución a cinco años es aconsejable
y podría contener los siguientes puntos:


Capacitación.



Plan de sucesión y retiro.



Socialización de los miembros de la familia y transmisión de valores.



Cronograma.



Presupuesto (a 5 años).



Financiación (a 5 años).
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Supervisión.

5.2.2.3.1 Capacitación


¿Quiénes requieren capacitación para cargos de dirección?



¿Qué tipo de capacitación?



¿Qué duración tiene?



¿Dónde la van a recibir?



¿Cuándo iniciarán?

5.2.2.3.2 Sucesión y retiro
Sucesión
o Trabajar mínimo n años en una empresa diferente.
o Terminar estudios de en el año n
o Asumir cargo y ejecutar por un mínimo de n años.
o Asistir a juntas de socios a partir de... y por un mínimo de n años.
o Ejecutar con el miembro saliente proyectos conjuntos por n meses.
o Tomar cargo en cuestión mediante inducción de n meses.
o Asumir cargo completamente a partir de...
 Retiro

o

Identificar opciones para después del retiro.

o

Ejecutar proyectos conjuntos con el sucesor durante un mínimo de n meses, a
partir de...
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5.2.2.3.3. Socialización de los miembros de la familia


Llevarlos a la empresa desde edades tempranas.



Promover la historia empresarial.



Organizar y difundir álbum, vídeo y filminas sobre la empresa.



Hacer visitas a otras empresas.



Ejecutar foros mediante las asambleas familiares y elegir el consejo familiar.



Circular entre los miembros familiares información que origine gusto por los negocios.



Estimular a los jóvenes su asistencia a eventos o certámenes asociados al mundo
empresarial y al sector de la empresa de la familia.



Generar espacios de la conversación informal donde se comente a los más jóvenes acerca
de la importancia de la empresa y los aspectos agradables de la misma.



Mediante el ejemplo, los medios audiovisuales y las conversaciones transmitir desde la
niñez valores profundos: solidaridad, respeto, sinceridad, honradez, justicia, amor,
comprensión y actitudes de alta categoría: creatividad, motivación al logro,
independencia, autonomía, autoconfianza, laboriosidad, perseverancia, riesgo moderado

5.2.2.3 Metodología para realizar el protocolo

Los pasos claves según (Serna Gomez & Suarez Ortiz, 2005) para elaborar el Protocolo
Familia para Laboratorio Tecnonatura son:
 Diagnóstico: Se analiza la situación familiar y empresarial, el estudio de los estados
financieros, estatutos, testamentos y otros documentos que puedan ser relevantes. Al final
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de esta etapa se determina si la familia está en condiciones o no de elaborar un protocolo
familiar en ese momento.
 Desarrollo del protocolo: A continuación se relaciona las etapas de para la elaboración
del protocolo de familia:
o Iniciativa: la decisión de realizar el protocolo debe provenir de todos los
integrantes de la familia.
o Presentación: Después de haber tomado la iniciativa viene una reunión familiar
donde se manifiesta la voluntad de cada uno para llevar a cabo la concepción y
desarrollo del protocolo.
o Cuestionamientos: Reuniones donde sus miembros proponen y analizan posibles
pautas para ser adicionadas al protocolo.
o Concertación: En esta etapa se definen los puntos en común que deben ir
estipulados en el protocolo.
o Elaboración del texto: Después de que se hallan discutidos los temas que se
quieren incluir en el protocolo, se elaboran borradores a partir de la ideas y
opiniones aportadas con respecto al manejo de las relaciones de la familia y de los
valores que han de ser trasmitidos, Luego se lleva a la firma del protocolo.
5.3 Estilo De Administración.
Laboratorio Tecnonatura ha contado con un estilo de administración por procesos los
cuales no han estado bien definidos, ni documentados y por lo tanto con un control insuficiente.
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Es por esta razón que se recomienda establecer una administración por objetivos, la cual según
(Diaz Vargas & Rodriguez Restrepo, 2014) es un medio para alcanzar un punto de convergencia
entre las expectativas de indole laboral por parte de los empleados y las expetativas de interes
economico de los propietarios de la organizacion.
Figura 10. Pasos para elaborar el protocolo de familia

Management
vigente/ Estructura
de la propiedad.

Evaluación de la
situación actual

Establecer y Desarrollar
la Política de familia.

Consejo objetivo
/ Profesional

Plan de Acción
Identificación de miembros claves.
Tiempo de planeamiento.
Evaluación de Rendimiento.

Ejecución

Supervisión y
Control

(Serna Gomez & Suarez Ortiz, 2005)

Relación con
miembros de familia
y no familiares.

Grupo de discusión
con miembros
claves dela familia.
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Este estilo debe tener los siguientes pasos:
 Tener una claridad en cuanto a la vision y a la mision por cumplir dentro de un plan
estregico a largo plazo.
 Establecer la estrategia de personal, que sea concordante a la estrategia general de la
empresa y señalar las pautas de accion.
 Fijas objetivos especificos para casa una de las areas funconales d ela organización y
asignar las responsabilidades en cabeza de las personas encargadas.
 Reunir al consejo adminitrativo, para comuunicar a las cabezas de area lo que se espera
de ellas en su intervencion. De igual manera, preparar las tareas por area funcional, conn
descripcion de cargos y metas que esperan lograr.
 Trabajar el rapport (empatia), para crear un ambiente de cordialidad, cooperacion y
amabilidad. Cada gerente de area presenta su plan de trabajo a la gerencia general y lo
revisa para escuchar las razones de lo que se desea alcanzar, para corregir lo neceario,
determinar como se evaluaran los resultados y protocolizarlo.
 Definr los indicadores tano de gestion como de proceso con los cuales se espera proyectar
la organización, mantenerla y mejorarla en su coompetitividad.
 Formalizar un cronograma de actividades donde los objetivos esten cubiertos en fechas
precisas.
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5. CONCLUSIONES

 Las estrategias planteadas en este trabajo de investigación, ayudaran a Laboratorio
Tecnonatura para que llegue a una posición más competitiva en el sector, aumentando su
participación en el mercado y así mismo generando un reconocimiento de la compañía y
de los clientes potenciales.
 La planeación estratégica es una herramienta de gestión y como tal su ejecución en
Tecnonatura lleva consigo un esfuerzo por parte de la gerencia de la empresa y cada uno
de los integrantes de sus áreas.
 El escaso uso de publicidad, promociones, eventos ha restringido las oportunidades de
ventas, por tal motivo solo una parte del mercado tiene conocimiento de la empresa
creando así una dependencia de pocos clientes.
 Los indicadores de gestión que se plantean en este trabajo son una herramienta de control
que le permitirá a las directivas de Tecnonatura conocer la situación actual de la empresa
y hallar con facilidad los posibles problemas que ocurran para proceder a darles pronta
solución.
 Por no presentar ningún estudio organizacional, no se encuentra una estructura
administrativa claramente definida, ni mucho menos manuales o normas que establezcan
las funciones y responsabilidades de los cargos que existen dentro de la misma.
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 La empresa se concentró hasta el 2014 en los pocos clientes que tenía, creando así para el
2015 una estrategia de mercadeo que le ha permitido darse a conocer para obtener nuevos
clientes y lograr un desarrollo integral.

 Laboratorio Tecnonatura por ser una empresa de familia no tiene establecido sus órganos
de gobierno y el protocolo de familia para el correcto manejo y diferenciación de las
relaciones laborarles y familiares.
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6. RECOMENDACIONES
 La participación activa en las decisiones de la empresa es supremamente importante ya
que la inclusión de todos los participantes que están en el día a día de la empresa hace
que su compromiso sea mayor, los valores personales y empresariales deben guiar la
actuación de la empresa en todos los niveles, los valores seleccionados son:
Compromiso, Emprendimiento y liderazgo, estos tres serán los pilares en los que se
construirá una empresa sólida.
 El negocio de los cosméticos naturales, es muy fuerte en países europeos, si Laboratorio
Tecnonatura aprovecha la biodiversidad con que cuenta el país, siendo rico en recursos
naturales, contará con productos de calidad, diferenciadores y competitivos y así generara
empleo.
 La capacidad de consumo de productos naturales del país es alta, es fundamental tratar de
buscar nichos en varios segmentos, con procesos de innovación altos y cambios en el
portafolio de productos donde se manejen diferentes estilos de vida y tendencias para los
consumidores.
 Para la implementación de las estrategias propuestas en este trabajo es recomendable que
Laboratorio Tecnonatura utilice un apalancamiento atreves de una entidad financiera ya
que esto le permitiría reducir el tiempo para la puesta en marcha de estas.

 Capacitar a los empleados enfocándolos al servicio al cliente, ya que en esta industria
puede ser el factor de diferenciación que le permite a la empresa ser más competitiva.
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 Establecer reuniones periódicas entre los directivos que les permitan comunicar sus
pensamientos acerca de la empresa para que no exista contradicciones en la dirección de
la misma y todos se dirijan al cumplimiento de las metas con las estrategias propuestas de
acuerdo a la situación de la empresa.

 Motivar a sus colaboradores no solo en la parte laboral, también en la personal, lo cual
ayudara a que su productividad sea mejor llevando así a Laboratorio Tecnonatura a ser
más competitivo. Para esto se recomienda realizar actividades de esparcimiento para los
empleados y sus familias.

 Se hace necesario la restructuración física de la empresa y una adecuada distribución que
le permitirá ser más eficiente.
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ANEXOS
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Anexo 2

MES

DÍA

ACTIVIDADES

JUNIO

Junio 20/2015

Entrevista a la Gerente la Sra. Ivonne
Artunduaga y recorrido a las
instalaciones.

JULIO

Julio 4/2015

Visita de reconocimiento de productos
y actividades que se desarrollan en
algunas de sus áreas.

Julio 25/2015

Observación y recopilación de
información.

Agosto 15/2015

Charla con el socio del laboratorio Sr.
Francisco Martínez.

Agosto 29/2015

Charla con la gerente Sra. Ivonne
Artunduaga para retroalimentarnos de
la información ya recolectada y del
análisis realizado de una parte de ella.

Septiembre
12/2015

Reunión con la Sra. Ivonne Artunduaga
para mostrarle el avance del análisis
desarrollado hasta el momento.

Septiembre19/2
015

Reunión con los dos dueños para darles
a conocer el trabajo desarrollado
durante este tiempo.

AGOSTO

SEPTIEMBRE

FIRMA Y
SELLO
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Anexo 3. Puntuación productos Tecnonatura
Por favor de una calificación a los productos correspondientes a cada línea ya sea
Natural o Cosmetológico (Presentación, Precio, ubicación etc.), siendo 1 la puntuación
más baja y 5 la más alta.
Línea Cosmetológica
Características

1

2

3

4

5

1

2

3

4

5

Presentación
Precio
Ubicación
Color
Calidad
# De productos
en el mercado.

Línea Natural
Características
Presentación
Precio
Sabor
Viscosidad
Color
Ubicación
Calidad
# de productos
en el mercado.
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Anexo 4. Puntuación gestión Tecnonatura

Por favor de una calificación a cada una de las preguntas que están asociadas a
procesos de la organización, siendo 1 la más baja y 5 la más alta.

Preguntas
Políticas
Manuales de Procedimientos.
Estrategias de su área
Reacción frente al cambio.
Está de acuerdo con el liderazgo o dirección
existente.
Productos de la empresa.
Satisfacen las necesidades de los clientes los
productos de Tecnonatura.
Servicio al cliente.
Calidad.
Ideas innovadoras.
Retroalimentación del cliente.
Estrategias publicitarias.

1

2

3

4

5
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Anexo 5 Estados Financieros 2013 y 2014

LABORATORIO TECNONATURA SAS.
NIT.900.474.989-7
Balance General a 31 de Diciembre de 2013
ACTIVO
DISPONIBLE
4.885.140
526.200
4.358.940

Caja
Bancos
DEUDORES

39.989.035
39.989.035

Clientes
Anticipo y Avances
Anticipo impto. Contribuciones
Otros
INVENTARIOS (Nota 5)

22.451.412
M/cia no fabricada por la empresa
22.451.412
Provisión
Gastos pagados por anticipado
TOTAL CORRIENTE
67.325.587
Aportes en sociedades
PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO
7.617.096
Terrenos
Construcciones y edificaciones
Depreciación acumulada
Maquinaria y equipo
Depreciación Acumulada
Equipo de Oficina
Depreciación Acumulada

5.165.920
-1.033.184
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4.355.450
-871.090

Equipo de Computación y Comunicación
Depreciación Acumulada
De Inversiones
De propiedad, planta y equipo
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE

7.617.096
TOTAL ACTIVO
74.942.683
PROVEEDORES
8.256.291
Nacionales

8.256.291

CUENTAS POR PAGAR
1.200.000
Costos y gastos por pagar

1.200.000

IMPUESTOS, GRAVÁMENES Y TASAS
9.611.660
ANTICIPOS Y AVANCES RECIBIDOS
26.403.073
Anticipos Recibidos de Clientes

26.403.073

TOTAL PASIVO CORRIENTE
45.471.024
TOTAL PASIVO
45.471.024
PATRIMONIO
CAPITAL SOCIAL
20.000.000
Aportes sociales

20.000.000

RESERVAS
-
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Reserva Legal
RESULTADOS DEL EJERCICIO

5.285.869

RESULTADOS DE EJERCICIOS
ANTERIORES

4.185.790

TOTAL PATRIMONIO
29.471.659
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO
74.942.683

LABORATORIO TECNONATURA SAS.
ESTADOS DE RESULTADOS ENERO 01 A DICIEMBRE 31 DE 2014
Expresado en Pesos Colombianos

INGRESOS OPERACIONALES
Ingresos de Ventas la Por Mayor y Menor
263.875.410
Devoluciones en Ventas
VENTAS NETAS
263.875.410
Costos de Ventas
176.796.525
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS
87.078.885
GASTOS OPERACIONALES
De Administración
70.952.154
De Ventas
Total Gastos Operacionales
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70.952.154
UTILIDAD OPERACIONAL
16.126.731
INGRESOS (GASTOS NO OPERACIONALES)
Ingresos No Operacionales
27.874
Gastos No Operacionales
8.145.713
Total otros Ingreos (Egresos)
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
8.008.892
Provisión de Impuestos
2.723.023
UTILIDAD NETA
5.285.869

LABORATORIO TECNONATURA SAS.
NIT.900.474.989-7
Balance General a 31 de Diciembre de 2014
ACTIVO
DISPONIBLE
10.488.976
Caja
Bancos

745.176
9.743.800

DEUDORES
66.648.391
Clientes
Anticipo y Avances
Anticipo impto. Contribuciones
Otros
INVENTARIOS

66.648.391
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49.999.607
M/cia no fabricada por la empresa
49.999.607
Provisión
Gastos pagados por anticipado
TOTAL CORRIENTE
127.136.974
Aportes en sociedades
PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO
15.600.000
Terrenos
Construcciones y edificaciones
Depreciación acumulada
Maquinaria y equipo
Depreciación Acumulada
Equipo de Oficina
Depreciación Acumulada
Equipo de Computación y Comunicación
Depreciación Acumulada
De Inversiones

8.780.000
-1.756.000
10.720.000
-2.144.000
-

De propiedad, planta y equipo
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE
15.600.000
TOTAL ACTIVO
142.736.974
PROVEEDORES
8.256.294
Nacionales

8.256.294

CUENTAS POR PAGAR
1.200.000
Costos y gastos por pagar

1.200.000
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IMPUESTOS, GRAVÁMENES Y TASAS
15.317.253
ANTICIPOS Y AVANCES RECIBIDOS
85.103.641
Anticipos Recibidos de Clientes

85.103.641

TOTAL PASIVO CORRIENTE
109.877.188
TOTAL PASIVO
109.877.188
PATRIMONIO
CAPITAL SOCIAL
20.000.000
Aportes sociales

20.000.000

RESERVAS
Reserva Legal
7.573.917

RESULTADOS DEL EJERCICIO

5.285.869

RESULTADOS DE EJERCICIOS
ANTERIORES
TOTAL PATRIMONIO

32.859.786
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO
142.736.974
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LABORATORIO TECNONATURA SAS.
NIT.900.474.989-7
ESTADOS DE RESULTADOS ENERO 01 A DICIEMBRE 31 DE 2014
Expresado en Pesos Colombianos

INGRESOS OPERACIONALES
Ingresos de Ventas la Por Mayor y Menor
359.231.542
Devoluciones en Ventas
VENTAS NETAS
359.231.542
Costos de Ventas
241.386.857
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS
117.844.685
GASTOS OPERACIONALES
De Administración
91.361.917
De Ventas
Total Gastos Operacionales
91.361.917
UTILIDAD OPERACIONAL
26.482.768
INGRESOS (GASTOS NO OPERACIONALES)
Ingresos No Operacionales
66.698
Gastos No Operacionales
15.073.835
Total otros Ingresos (Egresos)
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
11.475.631
Provisión de Impuestos
3.901.715
UTILIDAD NETA
7.573.916
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